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Introducción
La economía peruana año a año muestra un excelente desempeño. Du-
rante 2009 se alcanzó una tasa de crecimiento del producto bruto interno 
(PBI) de 0.9%, lo que refleja su rápida capacidad de recuperación ante la 
crisis internacional, mientras la mayoría de países en el mundo decrecie-
ron en términos económicos. Para el año 2010 el Perú registró una tasa de 
crecimiento del PBI de 8.8% y sus perspectivas económicas se mantienen 
positivas para los próximos años.
Si bien el país parece volverse cada vez más competitivo en materia eco-
nómica, la debilidad de su sistema político eclipsa y amenaza el desarrollo 
de este crecimiento. En el Informe de Competitividad Global 2010-2011, 
elaborado por el Foro Económico Mundial, se muestran las fortalezas del 
Perú en materia económica pero se deja en evidencia su retraso en lo que 
se refiere a instituciones políticas. 
Entre los problemas identificados en el mercado peruano, que repercuten 
negativamente en las micro y las pequeñas empresas (mypes), se encuentran 
la carencia de políticas gubernamentales promotoras de financiamiento; el 
alto costo del capital; las restricciones en su otorgamiento, principalmente 
las referidas a garantías; y la falta de una cultura crediticia.
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El principal problema identificado radica en que los proyectos de nego-
cio se encuentran dispersos en diferentes instituciones públicas y privadas. 
Si bien existen bancos de proyectos, estos tienen escasa cobertura y alcance. 
Además, los proyectos se formulan en formatos no digitales y en su mayoría 
están desactualizados.
 
Por esta razón, el objetivo principal del presente estudio es desarrollar 
un plan de negocio para una plataforma web que permita la formulación 
de proyectos y su vinculación con inversionistas nacionales e internacio-
nales para demostrar su rentabilidad y aceptación. Con este propósito se 
efectuará el análisis del entorno, para determinar la problemática existente 
que represente oportunidades de negocio, y las necesidades insatisfechas 
de los clientes potenciales, para identificar los servicios tentativos a imple-
mentarse en la plataforma. Asimismo, se establecerá el mercado objetivo 
para los servicios de una plataforma web de «emparejamiento» de pro-
yectos y oportunidades de negocio con los inversionistas y los recursos 
necesarios para su ejecución, el perfil de los clientes, sus proyectos y el 
servicio a ofrecer.
Se busca así desarrollar un modelo de negocio adecuado para la plata-
forma web de emparejamiento de proyectos y oportunidades de negocios 
con los inversionistas y los recursos necesarios para su ejecución. Esto 
incluye un plan de márketing con este objetivo, además de las estrategias 
de desarrollo y crecimiento adecuadas para el negocio.
 
Para evaluar la viabilidad del proyecto se efectuará un análisis interno 
de la empresa propuesta y se identificarán las actividades y los procesos 
críticos para el éxito del negocio, los aspectos legales que consideren los 
riesgos inherentes a proyectos de tecnología de la información (TI) y la 
protección de la propiedad intelectual del negocio. La suma de estos ele-
mentos determinará la viabilidad económico-financiera y la rentabilidad 
del negocio propuesto.
Para la investigación se realizó una encuesta a 155 empresarios de Lima 
y provincias con el objetivo de identificar el perfil del cliente, el proyecto 
y el servicio; también se entrevistó a doce inversionistas, facilitadores y 
expertos en el tema de Silicon Valley con el objetivo de identificar factores 
claves del éxito para el negocio; y se realizaron observaciones de diez 
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empresarios residentes en las ciudades de Trujillo, Piura, Chiclayo e Iqui-
tos para identificar sus necesidades y optimizar la plataforma.
Empresabio.com es una plataforma web que busca permitir a todo 
empresario, profesional o empresa formular, de manera interactiva, sim-
plificada y estandarizada, proyectos de negocios, los cuales puedan ser 
entendidos claramente y evaluados por potenciales actores interesados 
como inversionistas, socios potenciales, fuentes de financiamiento, clientes 
y proveedores, entre otros. De este modo, Empresabio.com actúa como un 
banco de proyectos digital y se convierte en una plataforma electrónica y 
una red empresarial que permite la vinculación de proyectos y oportuni-
dades de negocios con inversionistas, financistas o recursos empresariales 
necesarios para su ejecución. 
Esta plataforma dirige sus servicios a clientes de micro y pequeñas 
empresas (mypes) que constituyen el 98.6% del total de empresas perua-
nas y aportan el 42.1% del PBI del país. Además, en un futuro cercano, la 
tendencia a la formalización de las empresas puede fácilmente duplicar el 
mercado actual, lo que representa una oportunidad para el incremento de 
la demanda.
 
Empresabio.com pretende posicionarse frente a los clientes empresa-
rios como la primera red empresarial peruana, segura y confiable que les 
permita formular sus proyectos de negocios de manera sencilla y encontrar 
inversionistas. Por otro lado, se posiciona frente a los clientes inversionistas 
como una cartera digital confiable de proyectos estandarizados y actuali-
zados que cuenta con el respaldo de organizaciones públicas y privadas 
promotoras del desarrollo empresarial. A continuación se describe la es-
tructura del estudio.
El primer capítulo presenta la situación actual del negocio y describe 
las oportunidades existentes, los antecedentes de la idea de negocio y la 
identificación de las necesidades insatisfechas de los clientes empresarios 
y los inversionistas, como base para identificar los potenciales servicios 
a implementar en la plataforma. También incluye la metodología de la 
investigación del mercado que emplea la investigación exploratoria, para 
analizar el potencial de la idea de negocio, y la investigación descriptiva, 
para recopilar información acerca de los perfiles de los clientes, el servicio 
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y los proyectos. Con este propósito se aplicó encuestas a empresarios pro-
venientes de Lima y provincias.
 
El segundo capítulo ofrece los resultados del trabajo de campo: la cali-
ficación de la idea del negocio; el desarrollo de las entrevistas efectuadas a 
diez inversionistas, facilitadores y expertos de Silicon Valley; los resultados 
de las encuestas a 155 empresarios de Lima y las principales provincias; 
y aquellos de las diez observaciones realizadas a empresarios de Trujillo, 
Piura, Chiclayo e Iquitos. Además, se desarrolla un análisis de la informa-
ción recogida.
El tercer capítulo presenta a la empresa Empresabio S. A. C. y su pro-
puesta de visón, misión, objetivos corporativos, valores empresariales, 
modelo organizacional y descripción de las unidades orgánicas y, finalmen-
te, los servicios que ofrece la plataforma. En seguida se realiza el análisis 
del mercado dividido en análisis de los clientes y de la competencia. En 
el primero se desarrollan los criterios de segmentación de los clientes y la 
estimación de la demanda, y en el segundo se identifican y analizan los 
competidores y los productos sustitutos que puedan representar amenazas 
para el negocio. Además, se analizan las cinco fuerzas de Porter.
El cuarto capítulo desarrolla el modelo de negocio, lo que incluye la 
oferta de valor y los ingresos, con modelos basados en publicidad, sus-
cripción, corretaje y cobro por uso. Asimismo, describe la estructura del 
modelo de negocio el cual presenta la interconectividad entre los actores 
participantes. También se ofrece el diseño de las estrategias: en primer lugar, 
la estrategia de desarrollo que utiliza la opción de posicionamiento estraté-
gico Solución Integral al Cliente del Modelo Delta propuesto por Michael 
Dell, y las acciones a realizar; en segundo lugar, se diseñan las estrategias 
de crecimiento, para lo cual se ha desarrollado aquella de diversificación 
con la implementación de Empresabio Techpark, en el mediano plazo; y 
la estrategia de expansión geográfica a los mercados de Colombia, Chile y 
Brasil, en el largo plazo.
 
En el quinto capítulo se incluye el plan de márketing, dentro del cual 
se presentan los objetivos de márketing, la estrategia de posicionamien-
to, las estrategias de producto, precio y distribución, y las estrategias de 
comunicación y publicidad. Con este propósito se utilizan las siguientes 
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herramientas de márketing: página web de Empresabio.com, social media 
marketing, blogs, Google Adds, banners, links, enlaces mutuos, comunica-
dos de prensa, participación en ferias y foros empresariales, publicación 
de artículos en revistas de negocios y televisión. Asimismo, se presenta el 
análisis de la marca, el logotipo y el eslogan. También se desarrolla el plan 
de operaciones, el cual describe la cadena interna de valor de la empresa, 
incluyendo un análisis de sus actividades primarias y de apoyo. Además, 
se presentan aspectos legales relacionados con la protección legal de la 
plataforma y el secreto comercial, la política de privacidad y seguridad de 
la información y las condiciones de uso de la plataforma.
En el sexto capítulo se presenta la evaluación económica y financiera 
del negocio. Allí se muestra la inversión realizada, los presupuestos de 
costos y gastos, el estado de ganancias y pérdidas proyectado, el flujo 
de caja proyectado, y el análisis del valor actual neto y la tasa interna de 
retorno. Además, se desarrolla una evaluación de riesgos a través de aná-
lisis de punto de equilibrio, puntos críticos, sensibilidad unidimensional y 
bidimensional y de escenarios.
Por último, se presentan las conclusiones extraídas del plan de negocio 
y las recomendaciones para el fortalecimiento y el crecimiento de Empre-
sabio.com.
Este capítulo presenta el marco conceptual, la problemática actual, la idea 
de negocio, las necesidades insatisfechas de los clientes potenciales y la 
metodología de investigación.
1. Marco conceptual
Esta sección se refiere a la importancia del crecimiento económico del país, 
la inversión extranjera, Internet y el número de pymes.
1.1. Crecimiento económico del Perú
La economía peruana viene demostrado un excelente desempeño. Durante 
el año 2009 se alcanzó una tasa de crecimiento del PBI de 0.9%, lo que refleja 
una capacidad de rápida recuperación ante la crisis internacional, mientras 
la mayoría de países en el mundo decrecieron en términos económicos. Para 
el año 2010 el Perú registró una tasa de crecimiento del PBI de 8.8%.
Las perspectivas económicas favorables para el país se mantienen para 
los próximos años, con expectativas de una tasa de crecimiento económico 
de 6.5% para el año 2011 y 6% para 2012 (Banco Central de Reserva del 
Perú [BCRP], 2010a). Este crecimiento se ve potenciado por los diferentes 
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tratados de libre comercio (TLC) que el Perú ha negociado en los últimos 
años: diez firmados, cuatro en proceso y tres acuerdos de complementación 
económica.
Las perspectivas económicas favorables se traducen principalmente en 
anuncios sobre la ejecución de importantes proyectos de inversión, además 
de elevadas expectativas para el consumo interno. A esto se debe agregar la 
confianza generada en los agentes económicos a partir del manejo institucio-
nal responsable que han mantenido las diferentes autoridades económicas, 
con independencia de la filiación política del gobierno de turno. Asimis-
mo, el bono demográfico marca un periodo de oportunidades económicas 
notables para el país, al liberar los recursos para invertir en el desarrollo 
económico (Instituto Nacional de Estadística e Informática [INEI], 2008).
No obstante la situación económica favorable, existen amenazas, las 
cuales se deben principalmente a un conjunto de riesgos de la economía 
internacional que pueden provocar la desaceleración del crecimiento eco-
nómico del Perú y la disminución de los montos de inversión (Sociedad de 
Comercio Exterior del Perú [Cómex Perú], 2010). Otra amenaza importante 
es la incertidumbre del futuro del país que depende del resultado de las 
elecciones presidenciales de 2011. 
1.2. Incremento de la inversión extranjera
El fortalecimiento económico del Perú en las últimas décadas se ha tra-
ducido en un creciente interés de empresarios extranjeros por encontrar 
oportunidades de inversión gracias a factores positivos como las bajas tasas 
de interés, el precio de los metales sostenidamente alto, un portafolio de 
inversión considerable, la ratificación de parte de Moody’s de la calificación 
de Grado de Inversión para los bonos peruanos, la baja morosidad en el 
sistema bancario y el cada vez mayor acceso al crédito (Cómex Perú, 2010). 
Todo esto enmarcado en el fomento a la inversión extranjera como política 
de gobierno del Estado peruano.
 
En cuanto a la inversión extranjera directa (IED), según la Agencia de 
Promoción de la Inversión Privada (Pro Inversión), y en cumplimiento de 
lo dispuesto en el Decreto Legislativo 662 que estableció la obligación de 
registro de la inversión extranjera, se comprueba que, en 2009, la IED fue 
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de aproximadamente 19 millones de dólares y ha mostrado un notable 
crecimiento en los últimos años (Pro Inversión, 2010).
A fines de 2009 la IED se concentraba principalmente en los sectores 
minería y comunicaciones, que representaron el 21 y el 20%, respecti-
vamente; seguidos por los sectores finanzas, industria y energía, lo que 
refleja la importancia de las exportaciones y la creciente fortaleza del 
mercado interno (Pro Inversión, 2010). Los países que más invirtieron 
en el Perú ese año fueron España (23%), el Reino Unido (20%) y Estados 
Unidos (15%).
Además, la tendencia mundial al cuidado del medio ambiente crea más 
oportunidades de atraer inversiones en proyectos ambientalmente amiga-
bles como energías limpias, tecnologías de reciclaje y control de emisión 
de gases en la atmósfera, entre otros (Artica y Mendoza, 2010).
Según una encuesta sobre la situación económica realizada por 
PricewaterhouseCoopers (PwC, 2010) a los principales gerentes de em-
presas de países sudamericanos, en el año 2010 el Perú era el segundo país 
más atractivo para realizar inversiones después de Brasil. Asimismo, de 
las empresas que planeaban invertir en el exterior en los próximos dos 
años, 54% consideraba Brasil, 34% el Perú, 34% Colombia, 31% Argentina 
y 28% Chile. Este entorno favorece la motivación para promover proyec-
tos de inversión públicos y privados de grandes y pequeñas empresas 
peruanas.
1.3. Mayor penetración de Internet
La mejora en la infraestructura tecnológica se ha visto apoyada por la 
incursión del capital extranjero mediante procesos de privatización cuyo 
principal campo son las telecomunicaciones. De esta manera, mientras 
en el año 2009 había más de 800 mil conexiones de banda ancha en Lima, 
Callao, Arequipa, La Libertad y Tacna, para el año 2011 se espera superar 
el millón.
Según Telefónica Negocios, área de Movistar Perú orientada a brindar 
tecnología a las micro y las pequeñas empresas (mypes), la conectividad de 
estas a los servicios de banda ancha registraba un crecimiento promedio de 
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10% al cierre del año 2009, cifra que va de acuerdo con la tendencia general 
de los países latinoamericanos.
Además, se debe considerar el aumento de la penetración de Internet 
que en el año 2010 llegaba a 8 millones de usuarios, cifra equivalente a 27% 
de la población, lo que mostraba un crecimiento de 223.4% en el periodo 
2000-2010 (Éxitoexportador.com, 2010).
Los resultados de la Encuesta Nacional de Hogares (Enaho), ejecutada 
por el Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI) en el tercer 
trimestre del año 2010, muestran que de la población que accede a Internet 
el 60% se conecta desde cabinas públicas, el 31% desde el hogar, el 15% 
desde su centro de trabajo y el 10% desde establecimientos educativos 
(INEI, 2010).
El avance de la telefonía móvil, claramente el segmento más dinámico, 
queda reflejado en los 27 millones de líneas móviles disponibles a junio de 
2010; lo que significa que en cinco años las líneas celulares se han más que 
cuadriplicado (Acha, 2010). Se observa que, para el tercer trimestre del año 
2010, 75% de los hogares cuenta con al menos un teléfono móvil, lo que 
muestra un ritmo de crecimiento de 6% (INEI, 2010).
A pesar de ello, el Perú está por debajo del promedio de los países mejor 
preparados para aprovechar las TI pues se encuentra en la etapa de fami-
liarización y no cuenta con apoyo gubernamental, aunque tiene grandes 
ventajas para el desarrollo de negocios de TI (Ciganer-Albéniz, 2010).
1.4. Aumento del número de mypes
Las mypes constituyen uno de los pilares de la economía del Perú y el mun-
do. En los últimos años, gracias a su impresionante dinamismo, creatividad 
y espíritu emprendedor, se han consolidado como una de las fuentes más 
importantes de empleo, innovación y competitividad; factores que impulsan 
el crecimiento económico sostenido.
De acuerdo con estadísticas del Ministerio de la Producción (Produce), 
el 99% del total de empresas en el Perú son mypes; las cuales proporcionan 
el 77% del empleo y aportan el 42% del PBI nacional (Cómex Perú, 2010). 
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Además, la aceleración en la creación y la formalización de las mypes fa-
vorece el panorama económico de las empresas cuyo negocio radique en 
la canalización de recursos hacia estas. 
El Decreto Legislativo 10861, del año 2008, promociona la competitividad, 
la formalización y el desarrollo de las mypes y el acceso al empleo adecuado 
al modificar sus características con base en dos criterios: número de emplea-
dos y monto de ventas anuales, como se observa en el cuadro 1.1.
     Cuadro 1.1. Clasificación de empresas según tamaño
Tipo de empresa Número de empleados
Equivalente de ventas
máximas anuales en UIT
Microempresa 1-10 Hasta 150
Pequeña empresa 1-100 Hasta 1700
2. Problemática actual
El Perú parece volverse año a año un país más competitivo en materia 
económica; sin embargo, la debilidad de su sistema político eclipsa y ame-
naza el desarrollo de este crecimiento. En el Informe de Competitividad 
Global 2010-2011, elaborado por el Foro Económico Mundial, se muestran 
las fortalezas del país en materia económica pero se deja en evidencia su 
retraso en lo referente a instituciones políticas. Además, el informe advierte 
que la burocracia excesiva, la sobrerregulación, la corrupción y la falta de 
honradez en los contratos públicos, la escasa transparencia y la dependen-
cia política del Poder Judicial imponen un significativo costo económico a 
los negocios y reducen la velocidad del proceso de desarrollo económico 
(Caballero, 2010).
Entre los problemas identificados en el mercado peruano que reper-
cuten negativamente en las mypes se encuentran: la carencia de políticas 
1. Decreto Legislativo 1086, del 28 de junio de 2008: Ley de promoción de la competitividad, 
formalización y desarrollo de la micro y pequeña empresa y del acceso al empleo decente 
(recuperado el 12 de abril de 2011 de <http://www.congreso.gob.pe/ntley/Imagenes/Decretos 
Legislativos/01086.pdf>).
Fuente: Decreto Legislativo 1086.
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gubernamentales promotoras de financiamiento, el alto costo del capital, 
las restricciones en su otorgamiento, sobre todo las garantías exigidas, y la 
falta de una cultura crediticia.
El principal problema identificado radica en que los proyectos de nego-
cio se encuentran dispersos en diferentes instituciones públicas y privadas. 
Si bien existen bancos de proyectos, estos tienen escasa cobertura y alcance. 
Además, los proyectos están formulados en formatos no digitales y en su 
mayor parte se encuentran desactualizados. 
La captación tradicional de proyectos se realiza en forma presencial 
utilizando formularios complejos, los cuales no cuentan con tutoriales o su-
ficientes herramientas de asistencia que faciliten la labor de los empresarios 
cuando estos son inexpertos en la formulación de proyectos. La dificultad 
inherente en el proceso de formulación de proyectos restringe el número 
de empresarios que pueden presentarlos y provoca que empresarios con 
proyectos rentables queden excluidos de las fuentes de financiamiento 
disponibles. 
Entre otros problemas identificados se debe destacar el alto costo de la 
formulación de proyectos para los empresarios, quienes tienen que recu-
rrir a servicios de consultoría debido a su insuficiente educación. Además, 
deben gastar en viajes para entregar informes sobre sus proyectos a las 
entidades públicas y privadas que proveen financiamiento, por lo general 
ubicadas en las ciudades capitales. Asimismo, la gran mayoría de proyectos 
se formula en español, lo que dificulta su promoción a escala internacional 
y limita su alcance.
Al no existir formatos estandarizados para la presentación de proyectos 
y planes de negocios, su evaluación y comparación resultan engorrosas. 
Igualmente, se omite información relevante para los inversionistas in-
teresados, lo que ocasiona la búsqueda de proyectos en otros países, da 
como resultado un menor número de proyectos financiables peruanos y 
la disminución del flujo de inversiones provenientes del extranjero para 
oportunidades de negocios en el Perú. 
La estrategia de promoción de inversiones de la mayoría de entida-
des públicas y privadas no contempla una participación emprendedora 
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en circuitos, foros y eventos empresariales a los que acuden empresarios 
dispuestos a invertir. De igual manera, sus estrategias de promoción de 
proyectos tampoco utilizan apropiadamente herramientas de difusión a 
través de Internet para la búsqueda de fondos de financiamiento.
El entorno económico favorable que se traduce en el incremento del 
número de las mypes formales y la IED en el Perú, entre otros factores fa-
vorables a la implementación de una plataforma web, incluyen: la mejora 
de la infraestructura tecnológica que ha permitido aumentar la penetración 
de Internet y el cambio en la actitud de los usuarios peruanos de Internet, 
quienes se acostumbran cada vez más a su empleo para efectuar transac-
ciones financieras y otras actividades empresariales.
Entre otros factores favorables para la implementación del servicio se 
encuentra la necesidad de las mypes de contar con recursos financieros para 
realizar diferentes proyectos de negocios, estos recursos tienen un alto costo 
y restricciones en su otorgamiento, sobre todo referidas a la necesidad de 
contar con garantías y la falta de una cultura crediticia. Otros problemas 
que enfrentan los empresarios de las mypes al formular y entregar sus 
proyectos son: la necesidad de llenar formularios complejos, los altos cos-
tos de formulación y entrega, y las deficientes estrategias de promoción de 
proyectos por entidades públicas y privadas.
3. La idea de negocio
Después de analizar la situación económica y las oportunidades presentes 
en el sector empresarial peruano se concluye que el entorno es atractivo para 
empezar un nuevo negocio orientado a resolver los problemas existentes. 
La idea de negocio consiste en crear una empresa para prestar servicios 
de comunicación a empresas y emprendedores con las fuentes de finan-
ciamiento y otros servicios requeridos para llevar a cabo sus proyectos u 
otras iniciativas por medio de una plataforma web.
Se considera que el servicio es atractivo para las empresas porque les 
permite reducir sustancialmente sus costos de formulación, entrega y pro-
moción de proyectos de negocios. Asimismo, contribuye a simplificar el 
proceso de formulación de proyectos con lo que crea oportunidades para los 
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empresarios excluidos de la posibilidad de formular un buen proyecto por 
falta de conocimientos empresariales. Dado que el servicio se basa en una 
plataforma web, incrementa sustancialmente el alcance de la promoción de 
los proyectos y elimina la necesidad de entrega presencial de estos, lo que 
permite su continua actualización. Este servicio se considera atractivo para 
los inversionistas y otros actores interesados en encontrar oportunidades de 
negocios en el Perú pues permite acceder a una base de datos de empresas 
y proyectos considerable y confiable, con información actualizada.
El componente tecnológico del negocio, la plataforma web, se encuentra 
en la última etapa de desarrollo y su versión beta se ha publicado en Inter-
net. El desarrollo lo lleva a cabo la empresa Holosens S. A. C., en el marco 
del Contrato de Adjudicación de Recursos no Reembolsables 065-FINCyT-
PITEI-2010 otorgado por el Programa de Ciencia y Tecnología (FINCyT).
Holosens es una empresa peruana especializada en el desarrollo de 
proyectos de plataformas tecnológicas y aplicaciones para entornos web y 
dispositivos móviles. Entre sus proyectos internos se encuentran: Empres-
tame.com, plataforma web de subasta inversa de préstamos hipotecarios; 
Papaya.pe (<www.papaya.pe>), plataforma para digitalización, almace-
namiento, encriptación y distribución de contenido audiovisual en alta 
resolución para usuarios web y canales de televisión digital terrestre. Entre 
los proyectos de sitios web que ha desarrollado están Gran Hotel El Golf 
en Trujillo (<www.granhotelgolftrujillo.com>) y Youngman Automobile 
de China (<www.youngman.pe>).
Dada la experiencia de la empresa en el desarrollo de plataformas 
web, se puede concluir que cuenta con la calidad necesaria para atender 
con éxito a los clientes y satisfacer sus necesidades, lo que incrementa las 
probabilidades de éxito del negocio.
Inicialmente, la idea de un servicio de «emparejamiento» de proyectos 
e inversionistas nació en 1998 en Estados Unidos y se presentó a PSINet, 
una de las más grandes y experimentadas compañías del mundo especia-
lizada en servicios para negocios basados en comunicaciones mediante un 
Protocolo de Internet (IP), con más de 800 oficinas alrededor del mundo en 
esa época, y se obtuvo un compromiso de inversión por dos millones de 
dólares para el desarrollo de la plataforma. Sin embargo, el compromiso 
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se canceló por el estallido de la burbuja punto.com y la caída bursátil de 
las compañías que la acompañó. 
La idea se retomó después de trece años y recibió mucha aceptación 
e interés por parte de empresarios, inversionistas y entidades públicas, lo 
que mostró su gran potencial, además que su supervivencia revela que no 
se trata de una moda pasajera sino una verdadera necesidad. El negocio 
por implementar es una versión de esta idea adaptada a las necesidades del 
mercado peruano y la realidad actual, con un nuevo modelo de negocio, 
estrategias de desarrollo y crecimiento, estrategias de márketing y plan de 
operaciones.
Actualmente, la plataforma cuenta con una base de datos de 60 mil 
proyectos de inversión pública prerregistrados, catalogados como viables 
por el Ministerio de Economía y Finanzas del Perú (MEF) en los últimos 
tres años y una base de datos de 4 mil inversionistas extranjeros prerre-
gistrados. Asimismo, Pro Inversión utilizó la plataforma para la formula-
ción y la preparación de más de veinte perfiles de empresas productivas 
peruanas, los cuales fueron aprobados para su promoción en la Cumbre 
APEC de 2010 por la Oficina de Promoción de Inversiones de la Organi-
zación de las Naciones Unidas para el Desarrollo Industrial (Onudi) en 
Tokio, Japón.
4. Necesidades insatisfechas
Para identificar el núcleo de oportunidad y definir los potenciales servicios 
a implementar se efectuó un análisis del proceso de decisión de diferentes 
clientes potenciales. El cuadro 1.2 muestra el proceso de decisión de los 
clientes empresarios.
Después de analizar las necesidades insatisfechas de los clientes empre-
sarios se  identifican los siguientes servicios potenciales para implementar 
en la plataforma y que representan valor para ellos: acceso a la información, 
formulación y evaluación de proyectos, difusión nacional e internacional 
de oportunidades de negocios y consultoría. Estos se explican a continua-
ción:
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• El acceso a la información se refiere a información relevante refe-
rida a avances tecnológicos, desarrollo de empresas, evolución de 
mercados, realidad empresarial nacional y mundial, indicadores 
financieros y económicos actualizados y estudios de mercado.
• La formulación y la evaluación de proyectos tratan sobre el acceso a 
una plantilla interactiva para la formulación de proyectos de inver-
sión, fácil de entender, con ayudas visuales en cada campo y que 
permita una evaluación económico-financiera automática.
• La difusión nacional e internacional de oportunidades de negocios 
es la publicación de perfiles de empresas y/o proyectos en la pla-
taforma, disponible 24 horas los siete días de la semana, con tra-
ducción automática a diferentes idiomas y acceso a una base de 
datos seleccionada de inversionistas confiables, clasificados según 
distintos criterios de búsqueda. Además, a la posibilidad de acceso 
a una red social empresarial para ampliar el número de contactos.
• La consultoría es un servicio de consultoría virtual de los siguientes 
tipos: tecnológica, gerencial, de márketing o especializada (legal, 
contable y de recursos humanos, entre otros).
El cuadro 1.3 presenta el proceso de decisión de los clientes inversio-
nistas que permite identificar los posibles servicios a implementar en la 
plataforma.
Después de analizar las necesidades insatisfechas de los clientes in-
versionistas se identifican los potenciales servicios para implementar en la 
plataforma que representan valor para ellos: acceso a información y a una 
base de datos de proyectos de inversión.
El acceso a información se refiere a información relevante sobre la 
evolución del mercado nacional peruano, índices económicos y finan-
cieros, aspectos legales nacionales de los negocios con la posibilidad de 
traducción a diferentes idiomas. Asimismo, el acceso a una base de datos 
de proyectos de inversión se entiende como a un corpus seleccionado 
de oportunidades de negocio y proyectos de inversión estandarizados 
y confiables, clasificados según diferentes criterios de búsqueda, que se 
pueda traducir a diferentes idiomas y esté disponible las 24 horas y todos 
los días. Asimismo, el acceso a información adicional sobre la empresa 
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Cuadro 1.2. Proceso de decisión de los clientes empresarios
Etapa Empresario Necesidades insatisfechas
precompra
Origen
La idea del negocio nace 
en el empresario.
Necesidad de tener conocimiento sobre 
avances tecnológicos, desarrollo de em-
presas, evolución del mercado, realidad 
empresarial nacional y mundial.
Recopilación de 
información
El empresario investiga 
el mercado, los clientes y 
la tecnología que pueda 
servir para formular su 
proyecto.
Necesidad de acceder a fuentes primarias 




Se da paso a la elaboración 
del documento que susten-
tará el proyecto.
Necesidad de asesoramiento y consultoría 
debido a niveles insuficientes de educación 
y el poco conocimiento sobre los términos 




El empresario evalúa la 
viabilidad técnica, econó-
mica y financiera del pro-
yecto planteado. 
Necesidad de contar con el conocimiento 
necesario o con las opiniones de expertos.
Recopilación de 
información
El empresario reúne la 
información acerca de las 
posibles fuentes de finan-
ciamiento o busca socios 
potenciales. 
Necesidad de contar con acceso a informa-
ción publicada on-line, clara y confiable y 
que no requiera de visitas a las sedes de las 




Se evalúan las opciones 
de acuerdo con el cumpli-
miento de los requisitos 
necesarios para acceder al 
financiamiento y su monto.
Necesidad de acceder a condiciones favo-
rables de financiamiento, tales como bajo 
costo de capital, requisitos razonables de 
documentación, y flexibilidad en el periodo 




El empresario presenta el 
documento del proyecto 
a las instituciones selec-
cionadas para acceder al 
financiamiento.
Necesidad de contar con un proceso de 
presentación sencillo que no requiera gas-
tos adicionales ni esté limitado por el hora-
rio de la organización receptora. 
Acuerdo 
El empresario y el inver-
sionista formalizan la 
relación por medio de un 
contrato.
Necesidad de acceder a consultoría legal 
y agilizar el trámite de formalización del 





El empresario lleva a 
cabo el proyecto.
Necesidad de contar con profesionales y 
expertos en negocios para implementar el 
proyecto.
Elaboración propia.
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Cuadro 1.3. Proceso de decisión de los clientes inversionistas
Etapa Inversionista Necesidades insatisfechas
precompra
Origen
Nace la idea de invertir. Necesidad de tener conocimiento sobre 
procedimientos, estrategias de inversión 
y oportunidades de negocios.
Recopilación 
de información
El inversionista recopila infor-
mación sobre el mercado de 
la potencial inversión y busca 
los proyectos de inversión, los 
cuales suele recibir directa-
mente de los empresarios o de 
una empresa intermediaria.
Necesidad de contar con información 
confiable acerca de la situación en el 
mercado peruano y posibilidad de en-
contrar los proyectos con potencial exis-
tentes en el país, accediendo a un banco 
de proyectos peruano.
Evaluación
Evalúa los proyectos de inver-
sión con base en la rentabili-
dad, la seguridad de mercado 
y la capacidad gerencial.
Necesidad de acceder a información y 
proyectos en inglés o la lengua nativa 
del inversionista y tener un contacto 
directo con este.
Necesidad de encontrar proyectos estan-
darizados que cumplan los requerimien-





Contacta al cliente directa-
mente pagando una comisión 
a la empresa intermediaria, en 
caso la emplee.
Necesidad de omitir las comisiones adi-
cionales y disminuir la dependencia de 
la información presentada por terceros y 





posteriores a la 
compra
Ejecución de la inversión. Necesidad de monitorear la ejecución 
del proyecto por medio de visitas y 
reportes escritos.
Elaboración propia.
como fotografías, historial de ventas, etc. y la posibilidad de contactar 
directamente al empresario por medio de herramientas de redes sociales 
disponibles en la plataforma.
El cuadro 1.4 presenta el proceso de decisión de compra-venta industrial 
de los clientes que permite identificar los posibles servicios a implementar 
en la plataforma.
29Marco conceptual y metodología
Cuadro 1.4. Proceso de compra- venta industrial
Etapa Empresas Necesidades insatisfechas
precompra
Origen
Reconocimiento de un problema 
o una necesidad que se puede 
resolver o satisfacer mediante 
la adquisición de un producto o 
un servicio específico y su des-
cripción.
Necesidad de contar con estímulos in-
ternos como insumos para productos 
nuevos y externos (anuncios de ven-
dedores o contacto con ideas nuevas).
Especificación 
del producto
La empresa desarrolla las especi-
ficaciones técnicas del producto.




La empresa realiza una búsqueda 
para encontrar los mejores ven-
dedores.




La empresa invita a los provee-
dores calificados a presentar sus 
propuestas.
Necesidad de envío de solicitudes a 
todos los proveedores calificados.
Selección de 
proveedores
El centro de compras estudia a 
los proveedores y selecciona a 
uno o más.
Necesidad de acceso a información 
acerca de las empresas, como su 





La empresa prepara una especi-
ficación de pedido-rutina, el cual 
incluye el pedido final y detalla 
cuestiones como especificaciones 
técnicas, cantidad, tiempo de 
entrega, políticas de devolución 
y garantías.





Revisión del desempeño del 
proveedor.
Necesidad de monitorear las entregas 
y el cumplimiento de las obligaciones.
Después de analizar las necesidades insatisfechas de las empresas clien-
tes se identifican los siguientes servicios potenciales para implementar en 
la plataforma: publicidad y mercado virtual.
La publicidad se entiende como el acceso a un servicio de promoción 
interactiva en la plataforma que utiliza los espacios destinados a la publi-
cación de anuncios por medio de pop ups, banners, skyscrapers y botones, 
entre otros. El mercado virtual es el acceso a una plataforma tecnológica 
Elaboración propia.
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que permita la publicación de ofertas de productos y servicios y el acceso 
a una base de datos de proveedores confiables, garantizados con sello de 
autenticidad de empresa verificada, y la posibilidad de enviar solicitudes 
a través de la plataforma.
5. Metodología de la investigación
La metodología de investigación que se efectúa para el estudio del mercado 
incluye investigación exploratoria y descriptiva, las cuales se han emplea-
do para recoger información de cada una de las unidades de análisis de la 
evaluación (cuadro 1.5).
Cuadro 1.5. Metodología de la investigación
Unidad de análisis Información necesaria Alcance
investigación exploratoria
Idea de desarrollo de 
la plataforma web
Calificación de la idea por los expertos 





Identificación de los perfiles de las empre-
sas, los proyectos y los servicios.
Clientes.
Inversionistas, facilita-
dores y expertos en el 
tema de Silicon Valley
Recopilación de opiniones acerca de la idea 
del negocio y su probabilidad de éxito, 
estudio de los patrones y las metodologías 
de búsqueda, evaluación y selección de 
proyectos de inversión y conocimiento de 
las buenas prácticas de las empresas más 
destacadas de Silicon Valley.
Idea de negocio y 
factores claves de éxito.
Empresarios
Información sobre la aceptación del servi-
cio por parte de los empresarios, identifica-
ción de sus necesidades y facilidad de uso 
de la versión beta de la plataforma.
Servicio y plataforma.
Elaboración propia.
La investigación exploratoria se usa como parte preliminar de la inves-
tigación para validar la idea de desarrollo de la plataforma web, determinar 
si tiene potencial de negocio y si su puesta en marcha podría ser viable con 
la aplicación de un modelo de negocio adecuado. La validación se realiza 
utilizando una fuente de datos secundarios representados por la calificación 
del proyecto por parte de expertos de FINCyT.
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La investigación descriptiva se emplea para explorar las siguientes 
unidades de análisis: empresas, inversionistas, facilitadores y expertos en 
el tema de Silicon Valley, y empresarios.
En el caso de las empresas se busca identificar el perfil de estas, proyec-
tos y servicios. Para este estudio se utiliza como herramienta una encuesta 
como fuente de investigación primaria; la cual abarca una muestra por 
conveniencia de 155 empresarios de Lima y provincias que cumplen con 
los siguientes criterios: ser dueño o gerente de alguna empresa, tener algún 
proyecto por realizar y acceso a Internet. 
En cuanto a inversionistas, facilitadores y expertos en el tema de Si-
licon Valley el objetivo es obtener información sobre la probabilidad de 
éxito del servicio y los factores claves de éxito, e identificar los patrones 
y las metodologías de búsqueda, evaluación y selección de proyectos que 
permitan modificar la plataforma; además de conocer las buenas prácticas 
para implementarlas en la empresa. Se utiliza como herramienta la fuente 
de investigación primaria de la entrevista en profundidad, la cual se aplicó 
a doce profesionales.
Respecto de los empresarios se busca obtener información sobre la 
aceptación del servicio por parte de las empresas clientes y conocer sus 
aptitudes en cuanto a la formulación de sus proyectos y el manejo de la 
interfaz de la versión beta de la plataforma, la facilidad y la comodidad en 
su uso, entre otros factores que permitan adaptar el servicio a sus necesi-
dades. Con este fin se realizó observaciones a diez empresarios residentes 
en las ciudades de Trujillo, Piura, Chiclayo e Iquitos.
5.1. Entrevista
El objetivo de las entrevistas es recopilar opiniones acerca de la idea de 
negocio: implementar una plataforma de emparejamiento de proyectos con 
inversionistas y determinar los factores claves del éxito. Asimismo, estudiar 
los patrones y los métodos de búsqueda, evaluación y selección de proyectos 
y oportunidades de negocio por parte de los inversionistas para identificar 
sus preferencias y necesidades con el objetivo de modificar la plataforma y 
el modelo de negocio para responder a estas. Además, conocer las buenas 
prácticas de las empresas de TI más destacadas de Silicon Valley para im-
plementarlas y fomentar la innovación y el desarrollo empresarial.
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Para su aplicación se utiliza el formato de entrevista no estructurada, 
dado que la muestra está constituida principalmente por directores y otros 
funcionarios de alto nivel de las empresas más conocidas de Silicon Valley, 
como Google, Twitter, LinkedIn, Yahoo y Facebook, entre otras, lo que 
dificulta el empleo de una encuesta de formato estructurado dado el alto 
poder de negociación y la ocupación de los entrevistados que imposibilita 
la elaboración de una entrevista estructurada con una duración prede-
terminada e imponerles preguntas, por lo que resulta deseable seguir la 
conversación conforme esta fluye.
Aunque la entrevista no estructurada tiene menor validez y confiabili-
dad estadística que aquellas de formato estructurado y semiestructurado, 
permite explorar con mayor detalle el tema de interés, lo que brinda mayor 
valor a la investigación, dada la novedad del servicio y la posibilidad de 
captar información valiosa.
Debido a las dificultades para obtener visado a Estados Unidos las 
entrevistas fueron delegadas.
5.2. Observación
El objetivo de la observación es evaluar la capacidad de los empresarios 
para la introducción de perfiles de proyectos en la plataforma electrónica y 
recopilar la información de comportamientos, reacciones, actitudes, puntos 
de vista y aprendizaje de los empresarios en metodologías de formulación 
de proyectos, términos empresariales y uso de la plataforma electrónica. 
Además, probar la plantilla inteligente durante el llenado de las plantillas 
electrónicas en la plataforma para identificar puntos débiles en el proceso 
y poder modificar el servicio para satisfacer mejor las necesidades de los 
empresarios.
Como se ha señalado, se aplicó la técnica de observación a un total de 
diez empresarios de las principales provincias del Perú y se obtuvo así al-
gunos proyectos de inversión. Los empresarios observados se seleccionaron 
por conveniencia, de acuerdo con los siguientes criterios: mypes formales 
con acceso a Internet y por lo menos un proyecto por realizar. Se empleó 
una observación estructurada formal, ya que se tenían claros los objetivos 
perseguidos con su aplicación.
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El escenario para la observación fueron las instalaciones de las cámaras 
de comercio y producción de La Libertad, Piura, Loreto y Lambayeque, y 
algunas en las oficinas de las empresas observadas.
5.3. Encuesta
El objetivo general de la encuesta fue obtener información estadística para 
conocer las potenciales empresas clientes y sus necesidades, además de 
identificar su valoración de los servicios propuestos. Entre otros objetivos 
específicos que perseguía la encuesta están: identificar el perfil de las em-
presas clientes en relación con número de trabajadores, monto de ventas 
promedio anual y giro del negocio; establecer si las empresas clientes 
tienen al menos un proyecto de negocios por realizar; identificar el tipo de 
proyectos, el monto de financiamiento requerido y las modalidades para 
obtenerlo; conocer el grado de aceptación del servicio de emparejamiento, 
la formulación de proyectos, el acceso a la base de datos y el rango de los 
precios; y obtener propuestas de otros potenciales servicios para la plata-
forma. 
Se decidió aplicar una encuesta personalizada debido a que su alcance 
es reducido, lo que permite lograr un acercamiento a cada uno de los en-
cuestados y obtener mayor información sobre el tema. El cuestionario de 
la encuesta fue de tipo semiestructurado porque es difícil predecir todas 
las respuestas posibles, dado que existen muchos tipos de proyectos de in-
versión, formas de financiar los proyectos y potenciales servicios atractivos 
para incorporar a la plataforma.
Para llegar a establecer el tamaño de la muestra, inicialmente se definió 
la población, para lo cual se tuvo en cuenta los siguientes componentes: 
elemento (empresarios, dueños y/o gerentes generales), unidad de mues-
treo (mypes formales en actividad y de diferentes sectores industriales que 
cuenten con algún proyecto por realizar y acceso a Internet), alcance (Lima 
y provincias del Perú), tiempo (entre el 1 de enero y el 25 de marzo de 2011). 
Luego de analizar la población del estudio se procedió a la delimitación del 
marco muestral, el cual fue constituido por las bases de datos de egresados 
del Programa de Gestión de Pequeñas Empresas de la Universidad ESAN 
y los postulantes al Programa de FINCyT.
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Dado que el mercado potencial incluye 105,718 mypes, el tamaño de la 
muestra, con un nivel de confianza de 95% y validez estadística, debería 
constar de 383 mypes escogidas aleatoriamente, es decir, que deberían 
provenir de todo el territorio nacional. 
5.4. Alcance
Las limitaciones de recursos económicos, tiempo para el desarrollo del 
trabajo, recursos humanos para la aplicación de la encuesta y tiempo de 
movilización a las ciudades no permitieron llegar a cada una de estas empre-
sas, por lo que se utilizó una muestra dirigida a 155 empresas seleccionadas 
según los criterios ya mencionados. 
Además, dado que la muestra está compuesta por las bases de datos de 
mypes que pertenecen al Programa de Gestión de Pequeñas Empresas de la 
Universidad ESAN y los postulantes al Programa de FINCyT, los cuales no 
representan la mayoría de las empresas peruanas, los resultados obtenidos 
no tienen la misma validez estadística de una muestra aleatoria y la infor-
mación posee un sesgo. A pesar de estas limitaciones, la encuesta cumple 
con los objetivos establecidos que pretenden afinar la información acerca 
del perfil del cliente y los servicios y determinar precios referenciales.
Resultados y análisis 
de la investigación
2
En este capítulo se trata la validación del proyecto, las entrevistas, la ob-
servación realizada y la encuesta aplicada.
1. Validación del proyecto
Para validar la idea del estudio se utilizó la aprobación del proyecto Desa-
rrollo de plataforma tecnológica de formulación, evaluación y promoción nacional 
e internacional de proyectos de inversión realizado por FINCyT. 
La evaluación y la aprobación del proyecto de desarrollo de la platafor-
ma web tuvo dos etapas: la evaluación externa y la evaluación del Comité 
de Área. En la primera etapa el proyecto fue calificado por tres evaluadores 
externos de reconocida trayectoria y experiencia en evaluación de proyectos 
y obtuvo una calificación A-A-A-A, lo que significa que consiguió un pun-
taje alto en todos los criterios, lo que demostró su validez (ver anexo). 
Los expertos confirmaron que el problema central estaba bien planteado, 
ya que no existe ninguna cartera de oportunidades de negocios y proyectos 
de inversión pública y privada con perfiles simplificados y estandarizados, 
por lo que puede tener un impacto importante para el desarrollo del país. 
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Además, la idea representa una oportunidad de negocio significativa 
que puede esperar una rentabilidad adecuada en el futuro, ya que en el 
Perú muchos empresarios adolecen de la capacidad para la formulación 
de proyectos de inversión. A pesar de que la tecnología que se utiliza en el 
proyecto no es innovadora, la aplicación que se le da sí lo es.
En la segunda etapa se realiza la evaluación por parte del Comité de 
Área integrado por especialistas de amplia trayectoria. Después de ser 
aprobado por la evaluación externa, el proyecto fue revisado y evaluado 
en función de las cinco áreas prioritarias establecidas por FINCyT y obtuvo 
el resultado de aprobado sin restricciones.
2. Entrevistas
Se efectuaron diez entrevistas a inversionistas, facilitadores y empresarios 
de TI destacados de Silicon Valley (cuadro 2.1).
Después de efectuar las entrevistas se concluyó que a inversionistas, 
facilitadores y empresas de TI les parece interesante, útil y de gran potencial 
la idea de la plataforma de emparejamiento de empresas con inversionistas, 
dado que esta permite estructurar y estandarizar los proyectos de inversión 
y reunirlos en un solo sitio. 
Durante las entrevistas se identificó que entre las empresas de capital de 
riesgo que están surgiendo existe una mayor apertura a la exploración de 
servicios novedosos basados en las TI, lo que sugiere buenas oportunidades 
para el desarrollo de una plataforma web como la planteada.
Asimismo, se resaltaron los criterios de selección de proyectos de gran 
importancia para los inversionistas. Según Gonzalo Begazo (Google) el 
sector resulta muy importante para la oportunidad de negocios, particu-
larmente para un «inversionista ángel», quien posee una idea muy clara 
sobre en qué sector desea invertir. Asimismo, resaltó que la idea de negocio 
debe estar validada por el mercado.
Se ha identificado que para la mayoría de los inversionistas entrevistados 
es importante que las oportunidades de negocios y proyectos de inversión 
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Cuadro 2.1. Lista de entrevistados
N.º Nombre Cargo Empresa
1. Gonzalo Begazo
Director de Corporate Accounting and 
Controls, Angel Investor*
Google
2. Jeremy McCarthy Fundador y Chief Executive Officer Venture Loop
3. Lee Ann Wilson Directora de Programas Internacionales SDForum
4. Gamil Gran Ejecutivo de Desarrollo de Negocios Sierra Ventures 
5. Dr. Daniel Green Council Goodwin Procter
6. Dr. Koji Osawa Socio Senior y cofundador
Global Catalyst 
Partners
7. Saeed Amidi Chief Executive Office y fundador
Plug and Play 
Tech Center
8. Tessa Cafiero User Operations Associate Facebook
9. Alex McCauley
Business Operations Manager at Twitter 
(Empleado 12)
Twitter
10. Joe Canella Senior Account Manager Google
11.
Anne Phan y 
Joelle Rauh
Senior Manager of Corporate Development
y Executive of Corporate Development
Yahoo!
12.
Jonathan Lister Country Manager de LinkedIn para Canadá 
y Director General para América Latina
LinkedIn
Elaboración propia.
*  Personas que invierten en negocios esperando un retorno mayor que aquel de las inversiones tradicionales; a 
cambio de su inversión, a menudo se ven muy involucrados en el negocio. Los fondos por lo general varían 
entre 150 mil y 1.5 millones de dólares. La mayoría de los inversionistas ángeles son emprendedores exitosos 
que quieren ayudar a otros emprendedores a comenzar sus negocios.
estén clasificados de acuerdo con la etapa del proyecto. Según ellos, la vida 
del proyecto se divide en las siguientes etapas: inicio (start up), gestación, 
investigación y desarrollo (I&D), prototipo, implementación, crecimiento, 
escalamiento comercial, expansión, relanzamiento y reestructuración.
 Se concluye que es necesario modificar la plataforma para reflejar los 
criterios de búsqueda utilizados por los inversionistas y estandarizar los 
proyectos en un formato que contenga información de interés para ellos.
Según Lee Ann Gilson (SDForum), el principal criterio de selección 
de proyectos de inversión es el sector en que se ubican. Su empresa está 
interesada en proyectos de los sectores tecnología, información y salud. 
También manifestaron interés en proyectos de TI las empresas Google, 
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Goodwin Procter y Plug and Play. Se concluye que es beneficioso para el 
negocio empezar reuniendo una masa considerable de proyectos de TI, ya 
que existen relaciones establecidas con empresas de inversión interesadas 
en invertir en ellos y contactos con empresas que pueden recomendar el 
uso del servicio.
De acuerdo con Jeremy McCarthy (Venture Loop), a pesar de que 
las empresas de inversión tienen presupuestos multimillonarios para 
financiamiento de proyectos son muy minimalistas y conservadoras en 
la contratación de servicios y la asignación de presupuestos para nuevos 
servicios. Venture Loop cobra 500 dólares estadounidenses (en adelante, 
dólares) mensuales por el acceso a la plataforma de bolsa de trabajo para 
empresas de tecnología. Ante esta situación se decidió implementar un 
modelo de negocio que ofrezca un servicio gratuito a los inversionistas. 
Para este entrevistado existe un celo competitivo por la información y los 
ejecutivos de capital de riesgo, sobre todo de las empresas líderes, quienes 
no desean compartir el uso de plataformas web, en particular si se trata de 
identificación de oportunidades de negocios. 
Además, el doctor Daniel Green (Goodwin Procter) puso énfasis en la 
extrema confidencialidad de las empresas de capital de riesgo y los empre-
sarios para compartir proyectos a través de una base de datos sobre la cual 
no tienen ningún control, y comentó que las empresas de capital de riesgo 
no desean que ninguna otra empresa conozca sus inversiones o actividades, 
sobre todo durante las etapas de prospección y evaluación. Su principal 
temor reside en perder el poder de negociación o la exclusividad. Por ello 
se concluye que es necesario desarrollar soluciones técnicas, en forma de 
aplicaciones, que permitan lograr el nivel de confidencialidad requerido 
por los inversionistas.
Según Gamil Gran (Sierra Ventures) existe la necesidad de que las 
empresas y sus actividades se encuentren geográficamente cerca del inver-
sionista, puesto que se requiere un activo seguimiento de las inversiones 
realizadas. Se concluye que esta necesidad es un factor de riesgo para el 
negocio propuesto.
El doctor Koji Osawa (Global Catalyst Partners) recalcó que una de 
las barreras para la inversión de capital de riesgo es la inexistencia de un 
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instrumento financiero que sea compatible con el gobierno corporativo y 
permita a los inversionistas tener presencia e influencia sobre la empresa 
y, a la vez, proteger su responsabilidad limitada sobre las obligaciones 
de la empresa. En su opinión, una excelente alternativa para la inversión 
en capital de riesgo, o de inversionistas ángeles, es a través de empresas 
offshore, puesto que su regulación ya es conocida por los inversionistas 
y sus abogados, lo que permite la reducción de los costos tributarios y 
limita la responsabilidad y la designación de directores en la empresa 
donde invierten.
Plug and Play manifestó interés en apoyar la iniciativa de creación de 
un centro de operaciones para empresas de TI peruanas, con el objetivo 
de generar misiones a Silicon Valley y en un futuro conseguir la creación 
de un Pabellón Perú en Plug and Play, como centro de operaciones de 
empresas peruanas de TI en Estados Unidos. Se concluye que la estrategia 
de crecimiento por medio de la apertura de un parque tecnológico para 
empresas de TI presenta buenas oportunidades para el éxito del negocio 
propuesto.
Durante las entrevistas se identificaron las prácticas exitosas para 
fomentar la innovación y la generación de conocimiento y desarrollo. Por 
ejemplo, en Facebook, Google, Twitter y LinkedIn todas las oficinas tienen 
ambientes abiertos con escritorios y áreas compartidos para fomentar la 
innovación y la colaboración entre sus empleados. El recurso humano es 
muy joven y proviene de empresas de alta tecnología. 
Facebook basa su crecimiento en la innovación y la actitud emprendedo-
ra de sus empleados. La política de la empresa es no castigar a los empleados 
por cometer errores sino, por el contrario, dar valor al emprendimiento y 
la inversión en nuevas ideas. Asimismo, tiene conciencia de que sus solu-
ciones no van a durar para siempre, por eso se especializa en incrementar 
su capacidad de crear novedades con rapidez y probar con usuarios reales 
las ideas de manera instantánea.
Joe Canella (Google) define a Google como una fábrica de ideas, una 
empresa con estrategias y tácticas para fomentar la innovación. Considera 
que la creatividad no es la única clave para su éxito, sino también el rigor 
y la disciplina detrás de su enfoque. La empresa desarrolla ocho sesiones 
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de lluvia de ideas (brainstorming) cada año con cien ingenieros. El liderazgo 
de los más altos ejecutivos de Google reconoce que no es suficiente permitir 
que cualquier persona en la empresa pueda enviar ideas sobre las nuevas 
tecnologías y las empresas a listas de correo; por ello se ha instituido pro-
cesos de identificación de ideas y canalización de estas a la dirección, con 
horarios de oficina abiertos, como los profesores universitarios, en los cuales 
los empleados pueden exponer sus ideas. Además, todos los ingenieros 
tienen un día a la semana para desarrollar su propio proyecto, no importa 
cuán alejado esté de las competencias de la empresa.
Se puede concluir que es importante implementar las buenas prácti-
cas para fomentar la creatividad y la innovación en la empresa. Entre las 
prácticas escogidas se encuentran: horario flexible de los empleados, uti-
lización de las sesiones de lluvia de ideas, posibilidad de dedicar un 15% 
del tiempo al desarrollo de los proyectos propios, implementar el proceso 
de canalización de nuevas ideas a la gerencia y fomentar la colaboración 
entre los empleados.
3. Observación
Se efectuaron observaciones a empresarios de las ciudades de Trujillo, Piura, 
Chiclayo e Iquitos, sus datos se presentan en el cuadro 2.2.
De las diez observaciones realizadas se puede extraer las siguientes 
conclusiones: se ha observado que la mayoría de los empresarios se muestra 
muy interesada en el acceso al servicio de emparejamiento de empresas con 
inversionistas y otros recursos que estas requieren. Desde el inicio de la 
creación de la cuenta y hasta la fase final de la introducción de su proyecto 
se mostraron motivados por la comodidad en el llenado del perfil de su 
empresa y su proyecto en la plataforma, básicamente por la interactividad 
y la facilidad de uso. 
Se constató que les agradó la combinación de colores y la presentación 
de la plataforma, esa fue su primera impresión favorable, lo que despertó 
su interés por conocerla más, saber cómo funciona y qué puede aportar 
para la introducción de sus proyectos.
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Cuadro 2.2. Lista de los empresarios observados
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Propietario Amazon Harvest S. A. C.
Cámara de Comercio, 
Industrias y Turismo 
de Loreto, Iquitos
10. Dante Zevallos Propietario Sico Maderas S. A. C.
Cámara de Comercio, 
Industrias y Turismo 
de Loreto, Iquitos
Elaboración propia.
En la primera sección del uso de la plataforma web, aquella de registro 
de la cuenta en la plataforma, se observó que a algunos empresarios les 
toma mucho tiempo activarla, lo que les genera cierta incomodidad.
En el transcurso de la introducción de los datos del proyecto a la pla-
taforma se pudo constatar que nueve de los diez empresarios observados 
tenían claros los lineamientos de sus proyectos, lo que facilitaba el uso de 
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la plantilla y la introducción de los datos de su proyecto en la plataforma, 
así como disminuía el tiempo de llenado de las plantillas. Por otro lado, 
uno de los empresarios observados mostró no tener claros los lineamientos 
de su proyecto y encontró una gran oportunidad en la plataforma por su 
fácil uso, simplicidad y orientación paso a paso para establecer un buen 
perfil para su proyecto.
En la primera parte de la introducción sobre los datos del perfil de la 
empresa la mayoría de los empresarios observados se mostraron conformes 
con la plataforma, ya que pueden registrar no solo una de sus empresas 
sino varias, al igual que pueden registrar más de un proyecto.
En la siguiente etapa de interacción con la plataforma los empresarios 
se mostraron cómodos porque es fácil de usar y entender, aunque hay 
ciertos términos empresariales que algunos no conocían, pero lograron 
superar esa limitación gracias a la ayuda que les ofrecen las plantillas en 
todos sus campos.
En la introducción del perfil del proyecto los empresarios observados 
mostraron ciertas limitaciones en algunos de los campos de las plantillas. 
En lo que se refiere al campo naturaleza del proyecto encontraron como 
dificultad la escasez de opciones para seleccionar pues muchos de sus pro-
yectos no encajan en las que muestra la plataforma. En el campo periodo 
de tiempo los empresarios observados encontraron alguna dificultad para 
establecer el tiempo del proyecto con exactitud de meses o años. Asimismo, 
las opciones de los rangos de capital social son muy amplias, al igual que 
el volumen de ventas, lo que ocasionó cierta incomodidad, ya que las que 
aparecen en las plantillas no son equivalentes a las características de sus 
proyectos.
 
Igualmente, en el campo estructura de financiamiento no les queda 
claro el llenado de los porcentajes, tanto para el campo total de inversión 
como para aquel de recursos propios. La plataforma tampoco les permite 
darse cuenta de si están realizando bien la introducción de estos datos, o 
si su cálculo es el correcto, lo que ocasionó algún malestar. Por esta razón, 
sugirieron que la plataforma debería contar con un procedimiento de 
cálculo automático.
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Por otro lado, en el campo requerimientos del proyecto los empre-
sarios declararon que hay pocas opciones por lo que debería existir la 
opción «otros» para que puedan llenarlo a su conveniencia; al igual que 
en el campo categoría donde muchos no pudieron encontrar la categoría 
de proyecto adecuada para el suyo, pues las opciones de la plataforma 
resultaron insuficientes.
Por último, en los campos mercado objetivo y descripción del proyecto 
se observó que muchos de los empresarios tuvieron limitaciones para expre-
sarse, ya que el campo no les permitía el llenado de mayor información.
Sin embargo, la aceptación de la plataforma por parte de los empresa-
rios observados aumentó por la posibilidad que les brinda de introducir no 
solo datos cualitativos y cuantitativos sobre su empresa y proyectos, como 
fotografías, videos, logo, reconocimientos o premios recibidos, productos y 
proyectos de negocios, los cuales sustentan aún más la solidez del proyecto; 
sino también tener acceso a información de una base de datos de inversio-
nistas nacionales y extranjeros y pertenecer a una red social empresarial.
Se pudo observar que a los empresarios les tomó 40 minutos en prome-
dio la introducción del perfil de su empresa y su proyecto en la plataforma. 
En general, los empresarios tienen mucho interés por seguir usando la pla-
taforma ya que les es de gran utilidad y en el transcurso de la introducción 
de los datos mostraron su conformidad.
La información recogida de las observaciones se utilizó para que la 
empresa pudiera hacer algunas modificaciones a la plataforma y redefinir 
algunos procesos en el llenado de las plantillas inteligentes que permitan 
una mejor adaptación a las necesidades de los empresarios potenciales 
clientes. Después de analizarlas se puede concluir que a los empresarios 
les parece útil el servicio porque permite estructurar de manera interactiva 
sus proyectos superando las limitaciones de conocimiento de la termino-
logía empresarial. Sin embargo, la versión beta de la plataforma necesita 
algunas modificaciones para responder mejor a las necesidades de los 
empresarios.
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4. Encuesta
Luego de efectuar la encuesta dirigida a 155 empresarios de mypes de las 
ciudades de Lima, Trujillo, Piura, Iquitos, Arequipa, Cusco, Tumbes, Mo-
yobamba, Cajamarca y Chiclayo, entre otras, y reunir los datos se procedió 
a tabularlos. Esta tabulación arrojó los resultados con los cuales se realiza 
el análisis mediante la agrupación de los datos en perfil de la empresa, el 
proyecto y el servicio.
4.1. Perfil de la empresa
La pregunta ¿A qué se dedica su empresa? sirve para conocer el giro del 
negocio de la empresa y establecer el sector de actividad al que pertenece. 
Como se puede observar en la figura 2.1, la mayoría de empresas encues-
tadas pertenece al sector agroindustrial (17%). Asimismo, predominan los 
sectores producción y comercialización (14%), servicios (12%), TI (11%) 
y comercio B2B2 (7%). De estos datos se concluye que es aconsejable con-
centrar los esfuerzos para promover la plataforma en empresas de estos 
sectores y buscar inversionistas interesados en ellos. 
La pregunta ¿Cuántos trabajadores tiene? sirve para identificar el 
tamaño de la empresa. La clasificación de empresas según el número de 
trabajadores se presenta en la figura 2.2. Se observa allí que 40% de las 
empresas encuestadas tiene entre 5 y 15 trabajadores, 29% declara tener 
entre 16 y 30 trabajadores, y 21% posee menos de 5 trabajadores.
La pregunta ¿Cuál es el monto de ventas promedio anuales? sirve para 
identificar el tamaño de la empresa en términos monetarios. Como se ob-
serva en la figura 2.3, el 43% de las empresas encuestadas alcanza un monto 
de ventas promedio anual de entre 20 y 100 mil nuevos soles (en adelante, 
soles), el 28% registra un monto promedio anual de entre 100 y 500 mil soles, 
mientras que el 19% declara menos de 20 mil soles de ventas anuales.
Según los criterios legales de clasificación de las mypes establecidos en 
el Decreto Legislativo 1086 ya citado, el 58% de las empresas encuestadas 
son microempresas y el 42%, pequeñas empresas.
2. Modalidad de comercio electrónico orientada al negocio entre diferentes empresas a través de 
Internet.
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La pregunta ¿Tiene algún proyecto por realizar? sirve de filtro para 
proseguir con la encuesta e identificar el porcentaje de empresas que cuenta 
con al menos un proyecto de negocio para realizar. Se encontró que 96% 
de las empresas encuestadas cuenta con al menos un proyecto por realizar, 
mientras que solo 4% no tiene ninguno. Esto significa que hay una buena 
oportunidad para la implementación de la plataforma de emparejamiento 
de empresas con los recursos necesarios para llevar a cabo sus proyectos.
4.2. Perfil del proyecto
La pregunta ¿De qué tipo es el proyecto? sirve para identificar el tipo o 
la naturaleza del proyecto que la empresa encuestada tiene para realizar 
(figura 2.4).
Figura 2.3. Clasificación de las empresas según 
monto de ventas promedio anual (porcentaje)
Elaboración propia.
Figura 2.4. Clasificación de proyectos según tipo (porcentaje)
Elaboración propia.
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Se observa que 34% de las empresas encuestadas cuenta con proyectos 
de expansión, el 23% con proyectos de entrada a nuevos mercados, el 22% 
con proyectos de desarrollo de nuevos productos y el 14% con proyectos de 
diversificación. Se concluye que en las mypes es más frecuente el desarrollo 
de proyectos de expansión, desarrollo de nuevos productos, desarrollo de 
nuevos mercados y diversificación. 
Por otro lado, es menor el número de proyectos de modernización, 
mejoramiento de producto, certificación e investigación. Aunque existen 
muchos proyectos, se concluye que la mayoría posee poco valor agregado, 
tales como expansión o entrada a nuevos mercados, lo cual no es de mucho 
interés para los inversionistas.
La pregunta ¿Quién formula usualmente sus proyectos? sirve para iden-
tificar la modalidad a través de la cual las empresas encuestadas diseñan 
sus proyectos (figura 2.5). Se puede observar que el 44% de los encuestados 
los formulan ellos mismos, el 38% prefiere delegarlos a un consultor y 18% 
recurre a una empresa especializada.
Se concluye que la mayoría de las empresas encuestadas prefiere usar 
el servicio de terceros para la formulación de sus proyectos, ya que carece 
de los conocimientos empresariales necesarios, el tiempo y los recursos 
tecnológicos, entre otros factores que no permiten su formulación indepen-
diente, lo que representa una oportunidad para el servicio de formulación 
de proyectos que utiliza plantillas inteligentes.
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La pregunta ¿Cuánto paga por este servicio? sirve para identificar el 
precio del servicio de formulación de un proyecto a partir de conocer el 
pago que realizan las empresas encuestadas a los consultores o las empresas 
especializadas que formulan sus proyectos (figura 2.6). Se constata que el 
41% de los encuestados paga entre 500 y 1,500 soles por la formulación de 
sus proyectos, el 34% de los encuestados paga entre 1,501 y 4 mil soles y 
un 18% paga entre 4,001 y 7 mil soles; mientras que 5% paga menos de 500 
soles y solo 2% paga más de 7 mil soles.
Se concluye que la mayoría de las empresas encuestadas, alrededor de 
75%, paga entre 500 y 4 mil soles por el servicio de formulación de pro-
yectos, lo que representa una posible fuente de ingresos para el negocio 
propuesto.
La pregunta ¿Cuál es el monto de financiamiento que requiere para 
realizar su proyecto? sirve para identificar en términos monetarios el 
tamaño del proyecto por realizar (figura 2.7). 
Se observa que 46% de los encuestados necesita entre 150 y 500 mil 
soles para realizar su proyecto, el 34% requiere entre 500 mil y 1 millón 
de soles para hacerlo, un 17% necesita menos de 150 mil soles, mientras 
que solo 3% requiere más de 1 millón de soles.
Figura 2.6. Precios del servicio de formulación de 
proyectos (porcentaje)
Elaboración propia.
Más de 7,000 soles
Entre 4,001 y 7,000 soles
Entre 1,501 y 4,000 soles
Entre 500 y 1,500 soles 
Menos de 500 soles
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Dado que la mayoría de las empresas encuestadas cuentan con proyec-
tos de pequeña envergadura, los cuales en su mayor parte son de interés, 
es aconsejable concentrar los esfuerzos de promoción en ellos.
  
La pregunta ¿Cómo piensa conseguir financiamiento para su proyecto y 
qué modalidades conoce? sirve para identificar las modalidades de financia-
miento que usan y conocen las empresas encuestadas (figura 2.8). Se puede 
observar que el 26% de los encuestados piensa conseguir financiamiento 
a través de concursos públicos y/o privados de financiamiento, lo cual 
se debe a que la encuesta ha sido dirigida a empresarios que postularon 
para FINCyT, el 24% piensa recurrir a crédito bancario, un 19% se plantea 
buscar inversionistas, mientras que un 14% puede financiar su proyecto 
con recursos de su empresa.
Figura 2.8. Modalidades de financiamiento que usan y 
conocen las empresas (porcentaje)
Elaboración propia.
Figura 2.7. Clasificación de los proyectos por monto            
de financiamiento requerido (porcentaje)
Elaboración propia.
Más de 1’000,000 soles
Entre 501,000 y 1’000,000 soles
Entre 150,000 y 500,000 soles
Menos de 150,000 soles
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Los resultados muestran que los empresarios están familiarizados con 
el financiamiento a través de inversionistas, lo que hace más fácil conver-
tirlos en usuarios de la plataforma sin necesidad de explicarles con mayor 
detalle los beneficios del servicio.
La pregunta ¿Cómo cree que puede encontrar algún inversionista inte-
resado en financiar su proyecto? sirve para identificar los medios que las 
empresas encuestadas conocen para encontrar inversionistas que otorguen 
financiamiento a sus proyectos. Asimismo, se utiliza como medio de con-
trol para identificar qué porcentaje de los encuestados está familiarizado 
con el uso de Internet (figura 2.9). Se puede observar que el 29% de los 
encuestados cree poder encontrarlos por medio de contactos personales, el 
26% mediante la participación en ferias empresariales, un 24% a través del 
acceso a Internet y 21% por medio de organizaciones del Estado.
Se concluye que los empresarios con conocimiento del uso de Internet, 
es decir que acceden a la red para la búsqueda de inversionistas, constituye 
un porcentaje relevante de los encuestados, lo que representa una oportu-
nidad para la implementación de una plataforma web. 
Además, debido a que las recomendaciones personales tienen mucha 
influencia en la búsqueda de inversionistas, es aconsejable implementar 
los elementos de una red social que permita recomendar a los inversio-
nistas.







0 5 10 15 20 25 30 35
51Resultados y análisis de la investigación
4.3. Perfil del servicio
La pregunta ¿Le gustaría acceder a una página web que le facilite el con-
tacto con inversionistas? sirve de filtro para identificar la intención de uso 
del servicio de la plataforma. De los resultados obtenidos se observa que al 
92% de los encuestados le gustaría acceder a una página web que facilite el 
contacto con inversionistas, mientras que a solo un 8% no le gustaría.
La pregunta ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar mensualmente por el 
acceso  a una base de datos de inversionistas nacionales e internacionales 
confiables? sirve para identificar el precio mensual que los empresarios 
clientes estarían dispuestos a pagar por el acceso a una base de datos de 
inversionistas (figura 2.10).
Figura 2.10. Precios tentativos mensuales por el acceso 
a una base de datos de inversionistas (porcentaje)
Elaboración propia.
Se puede observar que la mitad (50%) de los encuestados está dispuesta 
a pagar entre 100 y 500 soles, el 36% pagaría menos de 100 soles y solamente 
14% podría pagar entre 500 y 1,000 soles; mientras que ninguno está dis-
puesto a pagar más de 1,001 soles por este servicio. Se concluye que el precio 
mensual por el servicio de acceso a una base de datos de inversionistas no 
debe exceder los 500 soles.
La pregunta ¿Estaría dispuesto a pagar un porcentaje del monto de 
inversión obtenida para financiar su proyecto por concepto de empareja-
miento con inversionistas? sirve para identificar si los empresarios están 
Más de 2,000 soles
Entre 1,001 y 2,000 soles
Entre 501 y 1,000 soles
Entre 100 y 500 soles
Menos de 100 soles
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de acuerdo con pagar este porcentaje por el servicio de emparejamiento y, 
además, conocer el porcentaje dispuesto a pagar. 
De los resultados obtenidos (figura 2.11) se observa que 83% de los 
encuestados está dispuesto a pagar un porcentaje del monto de inversión 
obtenida por el servicio de emparejamiento, mientras que 17% no está 
dispuesto a hacerlo.
Del total de los encuestados que están dispuestos a pagar un porcentaje 
del monto de inversión requerida, el 37% está dispuesto a pagar 1%; el 36%, 
2%; el 17%, 0.5%; el 14%, 3%; el 3%, 4 o 5%; mientras que 7% no sabe cuál 
sería el porcentaje apropiado. Se concluye que el porcentaje a cobrar por el 
servicio de emparejamiento con inversionistas no debe exceder de 2% del 
monto de financiamiento requerido.
 
La pregunta ¿Le gustaría acceder a una página web que le permita la 
formulación interactiva de su proyecto utilizando una plantilla inteligente? 
sirve de filtro para identificar la intención del uso de este servicio por medio 
del empleo de plantillas inteligentes en la plataforma.
Una plantilla inteligente consiste en una asistencia automática para la 
formulación del proyecto que ayude al empresario inexperto a plasmarlo 
de manera sencilla utilizando ayudas visuales y textuales en todos sus 
Figura 2.11. Monto de la comisión a cobrar por el 
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campos. De los resultados obtenidos se observa que 86% de los encuesta-
dos desearían acceder a una página web que les permita la formulación 
interactiva de sus proyectos por medio del uso de plantillas inteligentes en 
la plataforma, mientras que a un 14% no le gustaría.
La pregunta ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por este servicio? sirve 
para identificar el precio del servicio de formulación de proyectos por medio 
del uso de plantillas inteligentes en la plataforma (figura 2.12). Así, se puede 
observar en el gráfico que 40% de los encuestados está dispuesto a pagar 
entre 100 y 500 soles, 30% pagaría menos de 100 soles, el 23% abonaría entre 
501 y 1,000 soles y 8% está dispuesto a pagar entre 1,001 y 2 mil soles. Se 
concluye que el precio mensual por el servicio de formulación de proyectos 
mediante plantillas inteligentes no debe exceder los 500 soles.
Más de 2,000 soles
Entre 1,001 y 2000 soles
Entre 501 y 1,000 soles
Entre 100 y 500 soles
Menos de 100 soles
Figura 2.12. Precios tentativos mensuales por el servicio 
de formulación de proyectos (porcentaje)
Elaboración propia.
0 10 20 30 40 50
Por último, la pregunta ¿Qué otros servicios le gustaría encontrar en 
la página web? sirve para identificar los potenciales servicios a imple-
mentar en la plataforma (figura 2.13). Se puede observar que entre ellos 
figuran publicación de estudios de mercado (27%), consultoría legal (21%), 
compra-venta de productos on-line (21%), consultoría contable (15%) y 
publicación de comunicados de prensa (11%). A una minoría le gustaría 
encontrar otros servicios como financieros, talleres especializados, con-
sultoría gerencial, información especializada y mesa de negociación. Se 
concluye que es aconsejable implementar los servicios de publicación 
de estudios de mercado, consultoría y publicación de comunicados de 
prensa.
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Después de analizar las encuestas se puede concluir que el negocio 
propuesto tiene mucha probabilidad de éxito ya que los empresarios 
encuestados muestran mucho interés en acceder a los servicios propues-
tos. Asimismo, están dispuestos a pagar hasta 500 soles mensuales por 
servicios individuales y hasta 2% del monto de inversión requerida por 
el servicio de emparejamiento. Además, utilizan Internet como medio de 
búsqueda de inversionistas, lo que representa una oportunidad para el 
negocio.
Por otro lado, los empresarios afirman que contratan empresas es-
pecializadas y consultores para la formulación de sus proyectos, lo que 
representa una posibilidad de diversificación de los servicios mediante la 
ayuda presencial para la formulación de los proyectos.
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En este acápite se presentan las características de la empresa estudiada y 
el mercado que debe enfrentar.
1. Empresabio S. A. C.
La empresa independiente Empresabio S. A. C. nace como prolongación 
del proyecto de desarrollo de una plataforma web de emparejamiento de 
proyectos y oportunidades de negocios con inversionistas de la empresa 
Holosens S. A. C. que se convierte en la única propietaria de la plataforma 
Empresabio.com, la cual actualmente está disponible en Internet en su 
versión beta. Es una plataforma que permite a todo empresario, profesio-
nal o empresa formular de manera interactiva una idea o una propuesta 
de negocio de manera simplificada y con asistencia a través de plantillas 
inteligentes.  
La idea de negocio se plasma en un proyecto concreto estandarizado, el 
cual pueda ser entendido con claridad y evaluado por potenciales actores 
interesados como inversionistas, posibles socios, fuentes de financiamiento, 
clientes y proveedores, entre otros.
56 empresabio.com: reD empresarial
La plataforma permite enfocar toda idea o propuesta desde una perspec-
tiva económica empresarial. Así, Empresabio.com actúa como un banco de 
proyectos digital y se convierte en una plataforma electrónica, a la vez que 
una red social empresarial, que permite el emparejamiento de proyectos 
y oportunidades de negocios con inversionistas, financistas o los recursos 
empresariales necesarios para su ejecución.
 
La visión de la empresa es convertirse en una red empresarial latinoa-
mericana que facilite los recursos necesarios para las empresas, permita 
transformar ideas en proyectos de inversión y emparejarlos con inversio-
nistas para volverlos en negocios exitosos.
Su misión es facilitar los recursos necesarios para las empresas a través 
de una red empresarial virtual que permita transformar ideas en proyec-
tos de inversión y emparejarlos con inversionistas para realizar negocios 
exitosos.
1.1. Objetivos corporativos
Los objetivos de la empresa son la lealtad al cliente, el beneficio, el cre-
cimiento, el compromiso del empleado y la capacidad de liderazgo. La 
lealtad al cliente busca proporcionar servicios y soluciones de la mejor 
calidad y ofrecer más valor a los clientes que merecen respeto y lealtad, lo 
que permitirá su fidelización.
La empresa espera obtener el suficiente beneficio económico para fi-
nanciar su crecimiento y, al mismo tiempo, contribuir a crear valor para 
los accionistas y proporcionar los recursos necesarios para el logro de los 
objetivos empresariales. Son objetivos de la empresa: ver los cambios en 
el mercado como una oportunidad de crecimiento, utilizar sus beneficios 
y capacidades para ofrecer servicios y soluciones que satisfagan las ne-
cesidades crecientes de los clientes y adaptar los servicios a sus nuevas 
necesidades.
Respecto de sus empleados pretende: hacer que compartan el éxito 
de la empresa de la que participan; proporcionarles oportunidades de 
trabajo basadas en el rendimiento; crear entre todos un entorno de trabajo 
seguro, emocionante e integrador que valore la diversidad y reconozca las 
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contribuciones individuales; y hacer que estén satisfechos con su trabajo 
y valoren sus logros.
En cuanto a capacidad de liderazgo, la empresa busca crear líderes que 
tengan la responsabilidad de lograr resultados comerciales y ejemplificar 
los valores de la empresa en todos los niveles.
1.2. Valores empresariales
Los valores que la empresa promueven son la calidad, la innovación, el 
respeto, la honestidad y el trabajo en equipo: 
• Sobre la calidad, buscar el cumplimiento eficaz y eficiente de es-
tándares de calidad internacionales que aseguren la satisfacción de 
las expectativas de los clientes al garantizar su crecimiento empre-
sarial.
• En innovación se busca la generación constante de ideas creativas, 
plasmadas en proyectos de nuevas tecnologías que respondan a los 
requerimientos del mercado y promuevan el desarrollo tecnológico 
del país a escala nacional e internacional.
• El respeto está en función a la valoración de la gente a la cual se 
brinda un ambiente de trabajo armonioso, con aprecio individual y 
colectivo, y se fomenta el reconocimiento hacia los empleados y los 
clientes.
• La honestidad se refiere a la permanente integridad moral y trans-
parencia en la gestión.
• Por último, se plantea el trabajo en equipo para motivar el desarro-
llo y el potencial emprendedor de los empleados.
1.3. Estructura organizacional
El modelo organizacional corporativo propuesto para Empresabio.com es 
un modelo funcional cuyas unidades de línea son las unidades orgánicas 
funcionales de márketing, operaciones y finanzas. Asimismo, operaciones 
se divide en unidades orgánicas por especialización del trabajo y funcio-
nes separadas en unidades, entre ellas las unidades de diseño, desarrollo 
y soporte.
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De acuerdo con este esquema, su taxonomía es la de un organigrama 
jerárquico, ya que muestra las líneas de mando y la distribución de las 
unidades orgánicas según su rango, divididas en gerencia general, depar-
tamentos funcionales y unidades especiales. En cuanto a su taxonomía 
organimétrica, se trata de un organigrama vertical construido de arriba 

















Figura 3.1. Organigrama de Empresabio S. A. C.
Elaboración propia.
La gerencia general es la unidad orgánica máxima de la empresa, in-
tegrada por el gerente general encargado de las gestiones principales de 
la organización, entre ellas: planificar los objetivos generales, tomar las 
decisiones, supervisar el presupuesto, coordinar las actividades con todos 
los departamentos de la empresa y supervisarlos; además de representar 
a la empresa frente a otras empresas, instituciones y organizaciones del 
Estado cuando sea necesario.
La asesoría legal es externa, se contrata para casos específicos y reporta 
directamente a la gerencia general.
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El departamento de márketing está formado por un ejecutivo, quien se 
encarga de coordinar las campañas publicitarias en materia de auspicios, 
anuncios, publicaciones en revistas y diseño de material publicitario para la 
web, entre otros. Además, debe estructurar el presupuesto correspondiente 
a su gestión y tener a su cargo los estudios de mercado necesarios para el 
desarrollo de nuevos servicios o mejoramiento de los ya existentes y de las 
relaciones comerciales con clientes y aliados estratégicos.
El departamento de operaciones está compuesto por cuatro personas. 
La unidad de desarrollo la integra el jefe de programadores quien debe 
escribir, depurar y mantener el código fuente de la plataforma Empresabio.
com. La unidad de diseño está compuesta por el diseñador de interfaz y el 
editor de contenidos; ellos cumplen las funciones de programar, proyectar, 
coordinar, seleccionar y organizar una serie de elementos para producir 
objetos visuales destinados a comunicar mensajes específicos a grupos 
determinados y realizar la edición y la redacción de los contenidos publi-
cados en la web. La unidad de soporte está compuesta por un técnico de 
computación y soporte, quien da apoyo técnico a los equipos.
El departamento de finanzas está formado por un analista financiero 
que realiza las funciones de mantener en orden la documentación de la 
empresa ante la Superintendencia Nacional de Administración Tributaria 
(Sunat), tener al día los libros contables, llevar el control de entradas y 
salidas de dinero y administrar la emisión de cheques y su control con los 
bancos correspondientes.
1.4. Servicios
Empresabio.com es una plataforma web por medio de la cual se presta una 
serie de servicios:
•	 La formulación de perfil de la empresa y el proyecto es un servicio 
que permite hacerlo utilizando una plantilla inteligente que provee 
asistencia para simplificar el proceso de llenado de manera interac-
tiva.
• La generación de documentos permite la estandarización de los 
perfiles de empresas y proyectos, lo que hace más sencilla su pro-
moción entre los inversionistas.
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• La traducción automática de todo el contenido de la página a los 
diez idiomas más hablados en el mundo incrementa notablemente 
el alcance de la plataforma y la difusión de los perfiles de empresas, 
proyectos y productos.
• El soporte virtual para el llenado de plantillas ofrece apoyo virtual 
en la formulación de perfiles de empresa y proyectos por medio de 
consultas en tiempo real.
• La promoción en la base de datos de inversionistas difunde los 
proyectos entre los inversionistas registrados en Empresabio.com. 
También lo hace con eventos relevantes como Perú Regiones, Expo 
Alimentaria y Cumbre de PYME del APEC, entre otros.
• El almacenamiento de información anexa ofrece el almacenamiento 
de cinco gigabytes por perfil con información adicional relevante 
sobre la empresa, el proyecto o el producto, sean documentos, vi-
deos o fotografías, y su descripción. 
• La publicación de productos difunde información sobre los pro-
ductos de las empresas en el Empresabio Marketplace (B2B), para 
su promoción entre las empresas registradas.
• Las solicitudes de productos con fotografías, útiles cuando el clien-
te busca un producto sin conocer su nombre. También el envío de 
cotizaciones on-line entre los usuarios de Empresabio Marketplace.
• La consultoría on-line permite efectuar consultas virtuales a los con-
sultores de diferentes especialidades, tales como legal, contable y 
gerencial, entre otros. Estas consultas serán absueltas inicialmente 
en 24 horas. 
• Los estudios de mercado dan acceso a estudios publicados por per-
sonas o entidades que los deseen vender.
• La posición destacada en portada faculta a colocar los perfiles de 
empresa, proyecto o producto entre los tres primeros resultados de 
búsqueda por palabras claves en la plataforma Empresabio.com.
• Otros servicios son la impresión del proyecto en forma estandariza-
da y la difusión de notas de prensa entre los principales medios de 
comunicación, sin garantizar su publicación.  
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• La certificación de las empresas registradas en la plataforma Em-
presabio.com, basada en los siguientes criterios: plantillas llenadas 
por lo menos al 90%, ausencia de problemas con la Sunat, confirma-
ción del Registro Único del Contribuyente (RUC), domicilio legal, 
teléfono, e-mail y vigencia de poderes, entre otros.
• Y, por último, la publicación de banners en la portada de Empresa-
bio.com, Empresabio Marketplace y otras páginas similares.
2. Análisis del mercado
Este acápite analiza la situación tanto de potenciales clientes como compe-
tidores de la empresa.
2.1. Clientes
Empresabio.com tiene como objetivo servir a dos tipos de clientes, em-
presarios e inversionistas, al vincular las oportunidades de negocio y los 
proyectos de inversión con los inversionistas y facilitar otros recursos 
necesarios para su ejecución.
Aunque no se establecen restricciones por tamaño, tipo y sector de em-
presas o empresarios individuales que pueden registrarse en la plataforma, 
inicialmente se planea dirigir las estrategias de márketing a las mypes. 
Por otro lado, la plataforma está abierta para inversionistas de distin-
tas escalas y orígenes. Inicialmente se centrará en inversionistas situados 
en los países desarrollados, en especial aquellos con mayores inversiones 
en el Perú como España, 23%; el Reino Unido, 20%; Estados Unidos, 15%; 
además de Holanda, Chile y Panamá. 
2.1.1. Segmentación
Para identificar el perfil de las empresas integrantes del mercado objetivo 
de Empresabio.com se utilizan los siguientes criterios de segmentación: 
territorial, tamaño, propiedad, estatus, tecnología, aptitud y características 
(cuadro 3.1).
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                Cuadro 3.1. Criterios de segmentación de las empresas
Criterio Descripción
Territorial Empresas peruanas de Lima y el interior
Tamaño Micro y pequeñas empresas
Propiedad Empresas privadas
Estatus Empresas formales, establecidas y activas
Tecnología Familiarizadas como usuarias de Internet
Aptitud Empresas innovadoras y creativas
Característica Empresas con proyectos por realizar
   
Para identificar el perfil de los inversionistas integrantes del mercado 
objetivo de Empresabio.com se utilizan los siguientes criterios de seg-
mentación: territorial, tamaño, propiedad, interés, tecnología y monto de 
inversión (cuadro 3.2).
Cuadro 3.2. Criterios de segmentación de los inversionistas
Criterio Descripción
Territorial Inversionistas peruanos y extranjeros de países desarrollados
Tamaño
Desde bancos e inversionistas institucionales de reconocida trayectoria 
y reputación hasta inversionistas particulares e inexpertos
Propiedad Inversionistas públicos y privados
Interés Inversionistas interesados en invertir en proyectos peruanos
Tecnología Inversionistas familiarizados con Internet como usuarios
Monto de inversión Sin limitaciones
2.1.2. Estimación de la demanda
La estimación de la demanda es un tema crítico para lograr el éxito del 
negocio, desarrollar un eficiente plan de márketing y realizar la evaluación 
económico-financiera. Además, dado lo innovador de la idea del negocio no 
se cuenta con datos históricos como base para estimar la demanda. Por otro 
lado, en el mercado no existen competidores con un buen posicionamiento 
cuya participación sirva de referencia. 
Elaboración propia.
Elaboración propia.
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Para definir el mercado total se tiene que la distribución del número 
de mypes formales e informales en el país es la siguiente: el sector formal 
cuenta con 880,983 empresas, mientras que el sector informal tiene 2’336,496 
empresas (Instituto Cuánto, 2010). El mercado total para Empresabio.
com está compuesto por todas las mypes formales; sin embargo, dada 
la tendencia al aumento de la formalización gracias a los cambios en la 
legislación peruana, el mercado total puede fácilmente duplicarse en un 
futuro cercano. 
El mercado potencial está compuesto por las empresas formales men-
cionadas que tienen acceso a Internet. Debido a la ausencia de estadísticas 
confiables sobre el número de mypes formales que tienen acceso a Inter-
net y por lo menos un proyecto por realizar, para calcular el tamaño del 
mercado potencial se utilizan los siguientes supuestos: según Telefónica 
Negocios 60% de las mypes tiene acceso a Internet (Telefónica Negocios, 
2009). Asimismo, se estima que el porcentaje de empresas que cuenta con 
algún proyecto por realizar es 20%. Por tanto, el mercado potencial es de 
105,718 mypes. 
Este número incluye las empresas que tienen ideas de negocios aún no 
plasmadas en proyectos, ideas de negocios que varían desde muy simples 
hasta muy complejas e innovadoras, y proyectos de negocios que requieren 
financiamiento, el cual varía desde montos muy pequeños (modernización 
de alguna máquina) hasta muy grandes (implementación de un negocio 
nuevo).
El mercado objetivo, ya que Empresabio.com recién está entrando al 
mercado, es alcanzar alrededor de 4 mil mypes, las cuales representan el 4% 
del mercado potencial. Además, como se pretende implementar servicios 
de formulación, evaluación y promoción de proyectos, y otros servicios 
empresariales no relacionados con los proyectos, en la demanda están 
incluidas las empresas con y sin proyectos.
Por otro lado, al ser la principal barrera de entrada al mercado el reu-
nir una masa crítica de empresas y proyectos, para lograr la demanda 
proyectada de 4 mil empresas es necesario formar alianzas estratégicas, 
establecer una política de precios adecuada y fomentar el tráfico directo a 
la plataforma. 
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La justificación de la demanda proyectada se basa en que Empresabio.
com tiene un acuerdo firmado por cinco años con la Cámara de Comercio 
de Lima (CCL), el cual especifica el uso de Empresabio Marketplace por 9 
mil empresas asociadas a esta. Según ese acuerdo, estas empresas usarán 
gratuitamente el Marketplace. Además, es muy probable que, aparte de 
utilizar la plataforma para compra y venta B2B de sus productos, estas em-
presas requieran servicios adicionales para la formulación, la evaluación y 
la promoción de sus proyectos en caso los tengan, o acceso a otros servicios 
empresariales para el mejor manejo de las gestiones de su empresa.
Empresabio.com está en la etapa de negociación de un acuerdo con 
la Asociación de Exportadores del Perú (ADEX) para formar una cartera 
digital de proyectos y promoverlos durante la feria Expo Alimentaria. En 
la actualidad se encuentra en el proceso de capacitación de los empleados 
de ADEX en formulación de proyectos y uso de la plataforma. Según la 
información brindada por ADEX, muchos de sus asociados tienen ideas de 
negocios interesantes y proyectos por realizar.
Durante las visitas a las cámaras de comercio regionales efectuadas 
dentro de la investigación de mercado se ha identificado el interés por 
parte de sus presidentes de integrarse al proyecto para obtener recursos 
de fondos de inversión internacionales con el objetivo de capacitar a las 
mypes de sus regiones en formulación de proyectos utilizando la plataforma 
Empresabio.com.    
La plataforma tiene un tráfico directo considerable aunque no está lan-
zada oficialmente y no cuenta con actividades de márketing y promoción. 
Por ejemplo, durante el periodo de marzo a abril de 2011 tuvo un promedio 
de 258 visitas diarias con un nivel de conversión de 0.37%. Asimismo, la 
plataforma cuenta con 500 empresas registradas que tienen por lo menos 
un proyecto por realizar.
En cuanto a la estimación de la demanda para los inversionistas, dado 
el poder de estos en el mercado y la necesidad de contar con una base de 
datos de proyectos de alta calidad para atraerlos, Empresabio.com planea 
utilizar las relaciones establecidas durante las entrevistas con los inversio-
nistas de Silicon Valley para promover los proyectos relacionados con las 
TI. Por otro lado, promocionar las carteras de proyectos preparadas para 
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diferentes instituciones públicas y privadas en los eventos empresariales a 
los que  acuden los inversionistas como Perú Regiones, Expo Alimentaria 
y Cumbre de PYME de APEC, entre otros. El objetivo de Empresabio.com 
es registrar 100 inversionistas. 
La demanda proyectada de inversionistas es alcanzable, ya que inicial-
mente Empresabio.com utilizará a los inversionistas que tienen relaciones 
establecidas con la CCL, ADEX y otros aliados estratégicos. Asimismo, se 
efectuarán viajes de visita a los inversionistas extranjeros para captar su 
interés y convertirlos en usuarios de la plataforma pues, según la investi-
gación de mercado efectuada, estos tienen mayor apertura a los servicios 
basados en la web y a los mercados en desarrollo.
2.2. Competidores
Primero se realiza una descripción de los competidores, luego se los analiza, 
se describen los productos sustitutos y se concluye con un benchmarking 
del sector.
2.2.1. Descripción de los competidores
Incuba Networks (<www.incubanetwork.com>) tiene como misión ofrecer 
a los emprendedores la plataforma y las herramientas adecuadas para 
la elaboración y la implementación de sus planes de negocios. Brindar a 
inversionistas nacionales y extranjeros las herramientas para encontrar 
proyectos de negocios viables en el Perú. Ofrece a empresarios y empren-
dedores peruanos en general asesoría y servicios especializados en temas 
de formación y desarrollo empresarial. 
Entre los servicios que brinda se encuentran: incubación de proyectos 
o empresas, capacitación educativa y práctica y asesoría empresarial. La 
incubación de proyectos o empresas se basa principalmente en brindar 
apoyo a estudiantes, empresarios y emprendedores en general quienes 
buscan realizar un proyecto de negocio en el Perú. El servicio incluye 
asesoría y capacitación para el desarrollo de un plan de negocio; estable-
cimiento del nexo entre planes de negocio e inversionistas y fuentes de 
financiamiento; capacitación en gerencia y administración de empresas; y 
apoyo organizacional en las áreas funcionales de contabilidad y finanzas, 
legal y recursos humanos.
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El servicio de capacitación educativa y práctica incluye un conjunto 
de talleres, seminarios y capacitación sobre temas diversos como desa-
rrollo de planes de negocio, emprendedurismo, márketing internacional, 
comunicación empresarial, e-business, ventas profesionales y muchos más. 
Asimismo, provee capacitación para la participación en distintos concursos 
nacionales e internacionales donde emprendedores o empresarios pueden 
presentar un proyecto con el fin de obtener financiamiento para realizar 
su idea de negocio.
El servicio de asesoría empresarial incluye asesoría on-line en diversos 
temas empresariales como constitución de empresas, gestión adminis-
trativa, contabilidad y tributación, planificación productiva, finanzas y 
márketing, entre otros.
Angel Investment Network (<www.angelesinversionistas.com>) es una 
red sudamericana de inversiones que brinda el servicio de conexión de 
emprendedores y ángeles inversores vía Internet. El sitio es propiedad de 
Angel Investment Network Ltd., una empresa de inversores con sede en 
Londres. El sitio está conectado a una red local, nacional e internacional 
de emprendedores e inversores. Con redes en América del Norte, América 
Latina, Europa y Australia, la Red de Ángeles Inversores es parte del grupo 
de ángeles más grande del mundo. 
Sus servicios se orientan tanto a inversionistas como a empresarios. 
Los servicios para inversionistas ayudan a encontrar oportunidades de 
inversión por medio de un acceso gratis a una red de propuestas enviadas 
por emprendedores, las cuales varían desde capital para nuevas compañías 
hasta aquel para permitir el crecimiento de empresas exitosas. Los servicios 
para empresarios contribuyen a encontrar un inversor para el negocio por 
medio de la conexión on-line con inversores ángeles, empresas de capital 
de riesgo y fondos de inversión.
El Instituto Invertir (<www.invertir.org.pe>) tiene como misión fomen-
tar el espíritu emprendedor capacitando, investigando y promoviendo el 
desarrollo de la pequeña y la mediana empresa a través de la incubación 
de negocios y la formación de mecanismos de inversión para negocios 
emergentes. 
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El Instituto Invertir promueve la formación de incubadoras de negocios 
y redes de inversionistas ángeles y fomenta una cultura emprendedora en 
el Perú a través de la promoción de incubadoras de empresas; la creación 
de una red de inversionistas privados capaces de aportar capital semilla, 
experiencia y contactos; la organización de foros como plataforma para 
establecer contactos entre empresas con alto potencial de crecimiento e 
inversionistas; la generación de proyectos empresariales viables entre jó-
venes; y la realización de concursos de planes de negocio.
Además, realiza estudios y propuestas de políticas públicas favorables 
al desarrollo de las pequeñas empresas y una mentalidad proempresarial 
en el Perú a través de la elaboración y la publicación de estudios sobre el 
efecto del desarrollo empresarial en la reducción de la pobreza; la edición 
de un boletín mensual de políticas públicas para la promoción empresa-
rial; la confección y la difusión de una revista para promover la capacidad 
emprendedora y el desarrollo de las pequeñas y las medianas empresas; 
y la edición y la difusión de casos de éxito empresarial como herramienta 
para fomentar la importancia que tiene la actividad empresarial para el 
desarrollo económico del país.
Desarrolla también programas de capacitación empresarial a través de 
capacitación orientada a la modernización y el crecimiento de las peque-
ñas empresas mediante programas de administración, finanzas y gestión 
comercial; convenciones ejecutivas orientadas a propietarios de empresas 
y gerentes locales con el fin de apoyar su acceso e inserción al mercado 
peruano de capitales; y capacitación de jóvenes con potencial de liderazgo 
en valores democráticos y cultura emprendedora.
Asimismo, cuenta con los siguientes programas para lograr sus ob-
jetivos: Business in Development Challenge (BiD), un concurso interna-
cional que tiene como objetivo identificar planes de negocios y proyectos 
empresariales con alto potencial de crecimiento y necesidad de capital y 
vincularlos con potenciales inversionistas; e Invertir Perú, la primera red 
formal peruana de inversionistas ángeles cuyo reto es financiar planes de 
negocios de pequeñas y medianas empresas y, al mismo tiempo, ofrecer 
una rentabilidad mejor a las alternativas tradicionales de inversión.
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Fundación Perú (<www.fundacionperu.org>) es una entidad dedicada 
a impulsar la creación y el desarrollo de empresas innovadoras, diná-
micas y globalmente competitivas. Su misión es promover e introducir 
innovaciones en las empresas peruanas a través del trabajo conjunto con 
los diversos sectores de la sociedad, en alianza con redes de conocimiento 
locales y globales. 
Brinda los siguientes servicios a los empresarios: optimización del 
diseño técnico, comercial y financiero de los proyectos; articulación con 
redes tecnológicas especializadas, tanto en el país como en el extranjero; 
identificación de mercados objetivos y clientes; gestión de la inversión para 
la puesta en marcha de los proyectos; y asesoría para la constitución legal 
y la organización de empresas.
Por otro lado, entre los principales competidores para el servicio de 
mercado virtual B2B identificados se encuentran: Tiggres.com y Alibaba.
com. En primer lugar, Tiggres.com (<www.tiggres.com>) es una página 
web en la cual compradores y vendedores pueden encontrarse y hacer ne-
gocios. Tiene el respaldo del Grupo ACP y Mibanco y ofrece un directorio 
comercial con más de 27 mil empresas registradas. El registro es gratuito 
y los empresarios pueden ingresar por sí mismos toda la información de 
su empresa, incluyendo logo, fotografías de su negocio y/o productos, y 
su ubicación en el mapa interactivo de Lima.
En segundo lugar, Alibaba.com (<www.alibaba.com>) es un líder de talla 
mundial en el comercio electrónico para pequeñas empresas. Fundado en el 
año 1999, cuenta con millones de compradores y vendedores en el mundo 
y facilita los negocios por medio de sus tres mercados electrónicos. Juntos, 
estos mercados electrónicos forman una comunidad de más de 56 millones 
de usuarios registrados en más de 240 países y regiones.
2.2.2. Análisis de los competidores
El  cuadro 3.3 compara los competidores identificados en cuanto a los ser-
vicios que prestan y su disponibilidad.
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Después de efectuar un análisis comparativo de los competidores se 
puede concluir que Incuba Networks es el competidor directo de mayor 
similitud con Empresabio.com, dado que es un portal web y ofrece ser-
vicios de emparejamiento de empresarios con potenciales inversionistas, 
asesoría empresarial y publicación de la información empresarial. Sin em-
bargo, carece de un posicionamiento fuerte en el Perú, ya que no aparece 
en el buscador Google por las palabras claves (formulación de proyectos, 
inversionistas, financiamiento de proyectos, entre otros).
Además, tiene una interfaz poco atractiva, intuitiva y funcional; no 
permite la búsqueda directa de los inversionistas; y solo tiene tres criterios 
de selección de los proyectos de inversión. Asimismo, lo único que puede 
ver el inversionista interesado en el proyecto es el resumen ejecutivo, el 
cual tiene una descripción de la idea de negocio muy sucinta. Según los 
resultados obtenidos en las entrevistas con los expertos de Silicon Valley 
se puede concluir que la información que presenta este resumen ejecutivo 
es insuficiente (sector, monto, lugar e idea) para captar el interés de los 
inversionistas quienes están interesados en obtener la información acerca 
de la etapa del proyecto, su validación por el mercado, el tipo de financia-
miento requerido y su localización, entre otros.
Por otro lado, Incuba Networks no cuenta con una base de datos con-
siderable de proyectos e inversionistas, lo que se comprueba mediante 
visitas repetidas al portal en un periodo de cinco meses, en ellas se efectuó 
búsquedas de proyectos sin discriminación, por sectores, regiones y monto 
de inversión, y se identificó la existencia de un proyecto de inversión. Asi-
mismo, antes de ser publicados en el portal, los planes de negocio pasan 
por un proceso de evaluación llevado a cabo por los empleados de Incuba 
Networks, quienes seleccionan solo algunos de acuerdo con criterios sub-
jetivos y discriminan el resto de buenas ideas.
Los accionistas de Incuba Networks están trabajando en otros proyectos, 
entre los cuales se encuentra la Cámara Peruana de Comercio Electrónico 
(Capece). Los accionistas de Empresabio.com están en un proceso de ne-
gociación para formar una alianza estratégica con Capece. 
Por su parte, Angel Investment Network es un competidor directo 
internacional y un portal que ofrece los servicios de emparejamiento de 
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empresarios con potenciales inversionistas. Sin embargo, carece de un 
posicionamiento fuerte ya que su nombre es muy común. Por otro lado, 
tiene una interfaz poco atractiva y funcional y, lo más importante, carece de 
una base de datos de proyectos e inversionistas considerable ya que en la 
búsqueda se obtiene en total 19 proyectos de inversión y 50 inversionistas 
particulares a escala internacional. 
El Instituto Invertir y Fundación Perú son competidores indirectos pues 
no cuentan con una plataforma web para plasmar los proyectos y hacer 
el emparejamiento de empresas con inversionistas. Sin embargo, tienen el 
mismo mercado objetivo y proveen financiamiento por medio de progra-
mas y concursos. Asimismo, compiten con Empresabio.com en el aspecto 
de capacitación de empresarios y promoción de sus proyectos utilizando 
medios tradicionales (foros, conferencias y talleres, entre otros).
Finalmente, Tiggres.com y Alibaba.com representan una competencia 
fuerte para Empresabio Marketplace, pues poseen un fuerte posicionamien-
to y tienen una considerable masa de usuarios registrados. Asimismo, el 
portal Tiggres.com está patrocinado por Mibanco.
2.2.3. Productos sustitutos
Entre los productos sustitutos se encuentra la banca tradicional que otorga 
financiamiento para las empresas y sus proyectos. Es el medio más común 
y conocido para conseguir financiamiento, sin embargo, es también el más 
oneroso.
Otro tipo de productos sustitutos lo constituyen las entidades públicas 
y privadas que proveen financiamiento no reembolsable a las empresas in-
novadoras por medio de concursos. Entre ellas se encuentran Pro Inversión 
y FINCyT.
La misión de Pro Inversión (<www.proinversion.gob.pe>) es promover 
la inversión no dependiente del Estado peruano a cargo de agentes bajo el 
régimen privado para impulsar la competitividad del país y su desarrollo 
sostenible y mejorar el bienestar de la población. Pro Inversión trabaja con 
megaproyectos de sectores de negocios como agrícola, forestal, pesquero, 
turismo, textiles y fibras, minería, infraestructura y servicios. No representa 
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un peligro para Empresabio.com porque está orientado a otro mercado 
objetivo.
La misión de FINCyT (<www.fincyt.gob.pe>) es contribuir al incre-
mento de la competitividad del país, fortaleciendo las capacidades de 
investigación e innovación tecnológica y promoviendo la articulación 
de empresa, universidad y Estado. Este programa se denomina Finan-
ciamiento para la Innovación, Ciencia y Tecnología (FINCyT) para co-
municar mejor sus actividades ante la comunidad académica, científica y 
empresarial. El programa financia proyectos de innovación tecnológica, 
investigación y desarrollo tecnológico, fortalecimiento y creación de capa-
cidades y apoyo al fortalecimiento y la articulación del Sistema Nacional 
de Innovación.
FINCyT ha diseñado los concursos Pitei para empresas individuales; 
Pitea para empresas asociadas; misiones tecnológicas para financiar visitas 
a ferias o parques tecnológicos dentro o fuera del país; pasantías para finan-
ciar la formación técnica de personal de las empresas que incluyen gastos y 
viáticos; y asesoría especializada para motivar la innovación productiva de 
la empresa mediante la adopción y la difusión de conocimientos técnicos.
Destaca también el portal Perú Regiones (<www.peruregiones.pcm.gob.
pe>) cuya función es promover oportunidades de negocios en las regiones 
del Perú.
2.2.4. Benchmarking
Después de efectuar el análisis de los negocios de diferentes partes del 
mundo parecidos a Empresabio.com se ha identificado las siguientes plata-
formas de emparejamiento de empresarios e inversionistas: Angel Capital 
Market.com, Younoodle.com, AngelList.com, MergeSkills.com y Seekin-
vestors.biz de Estados Unidos; Invest.gob de Turquía; CLLPP.com y Dad 
Asia Seed Capital de China; Estatesdubai.com de Dubai; Serbia Business 
Angels Network de Serbia; Ymirproject.eu de Europa; Private-equity-Brasil.
com de Brasil; y Sociosinversores.es de España.
Entre las ideas que han permitido que muchas de estas plataformas 
reúnan gran número de usuarios y son interesantes para aplicarlas en 
Empresa y análisis del mercado 73
Empresabio.com se encuentran la colaboración por parte de las institucio-
nes del gobierno para fomentar la inversión en proyectos e incorporarlos 
a la página para atraer un mayor número de inversores y oportunidades 
de negocio; el establecimiento de relaciones con las principales universi-
dades de las ciudades para acelerar su crecimiento; la traducción de las 
plataformas a varios idiomas; la promoción de ideas y proyectos sin dis-
criminación por parte de los propietarios de la plataforma, cuya evaluación 
debe ser hecha por los interesados, es decir, los inversores; la implemen-
tación de bases de datos de profesionales y expertos de negocios que co-
laboren en el desarrollo de las ideas de negocios; y la organización de 
conferencias y foros de inversión para presentar los proyectos ante los 
inversionistas asistentes.
2.3. Las cinco fuerzas de Porter
Estas son la entrada de nuevos competidores, la intensidad de la compe-
tencia entre los ya existentes, la amenaza de los productos sustitutos, el 
poder de negociación de los proveedores y el poder de negociación de los 
clientes.
2.3.1. Entrada de nuevos competidores
La principal barrera de entrada al mercado es poder reunir una masa crítica 
de empresas que cuenten con algún proyecto de negocio, los cuales están 
expresados en formato no digital y dispersos en las diversas entidades 
públicas y privadas, esto hace necesario contar con su apoyo para lograr 
el objetivo de llegar a la masa crítica y beneficiarse de las economías de 
escala en los costos. 
Otra barrera de entrada es la capacidad para atraer a los inversionis-
tas nacionales e internacionales gracias a una base de datos de proyectos 
actualizada y con buena reputación en el mercado. Además, es necesario 
contar con un conocimiento técnico para desarrollar y operar una plata-
forma web.
Se puede concluir que la barrera de entrada para competidores potencia-
les nuevos es alta debido a la dificultad de establecer relaciones y conseguir 
apoyo de entidades públicas y privadas e inversionistas.
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2.3.2. Intensidad de la competencia entre los ya existentes
Aunque existen varios competidores directos en el mercado, no repre-
sentan una gran amenaza para Empresabio.com al no tener un buen 
posicionamiento en el mercado ni contar con bases de datos de empresas 
e inversionistas. Sin embargo, la situación competitiva para Empresabio 
Marketplace es desfavorable, ya que existen varios competidores fuertes a 
escala nacional e internacional.
Por otro lado, ya que el mercado se encuentra en crecimiento, y en gran 
parte desatendido, no se requiere entrar en competencia directa, lo que 
disminuye el nivel de rivalidad entre los competidores.
2.3.3. Amenaza de productos sustitutos
Los productos sustitutos están representados sobre todo por entidades 
públicas que se dedican al financiamiento de proyectos innovadores con 
recursos financieros del Estado o fondos de inversión extranjeros. Sin 
embargo, por lo general seleccionan megaproyectos y dejan de lado a las 
mypes con buenas ideas; lo que representa una gran oportunidad comercial. 
Asimismo, este tipo de financiamiento es irregular y requiere un proceso 
de solicitud complicado. 
Por otro lado, las universidades en su mayoría proveen los servicios 
de formación integral de emprendedores y, en algunos casos, el financia-
miento de las mejores ideas por medio de concursos. Además, la banca 
tradicional que otorga financiamiento al sector empresarial es un sustituto 
fuerte, ya que cumple con la misma función de financiar los proyectos y 
es un medio de financiamiento conocido, confiable y seguro, aunque tiene 
un costo alto.
La existencia de estos productos sustitutos representa una amenaza 
moderada para Empresabio.com.
2.3.4. Poder de negociación de los proveedores
Los principales proveedores de Empresabio.com son aquellos que sumi-
nistran bienes duraderos, útiles de oficina y servicios tecnológicos, como 
Empresa y análisis del mercado 75
alojamiento en servidores y consultorías especializadas en nuevas tecno-
logías, entre otros. Por otro lado, están los proveedores de información y 
los consultores que se registran en la plataforma para ofrecer sus servicios 
mediante el cobro de comisiones.
Dado el gran número de proveedores, la poca diferenciación entre ellos 
y la baja criticidad de sus servicios tienen un poder de negociación bajo.
2.3.5. Poder de negociación de los clientes
Los principales clientes de Empresabio.com son los empresarios que bus-
can financiamiento para sus proyectos y empresas y los inversionistas que 
aportan recursos financieros para esas empresas y proyectos. El poder de 
negociación de los empresarios es limitado dado su gran número. Asimis-
mo, son directamente beneficiados por los servicios ofrecidos. 
Por otro lado, el poder de negociación de los inversionistas es bastante 
alto, pues los recursos financieros que proveen son un insumo crucial del 
servicio. Además, se preocupan por la confidencialidad en la búsqueda 
de los proyectos para evitar la fuga de información. Se concluye que el 
poder de negociación de los inversionistas es una amenaza grande para 
Empresabio.com.
Modelo de negocio y estrategias
4
Este capítulo desarrolla la oferta de valor, el modelo de ingresos, el modelo 
de negocios y las estrategias de desarrollo y crecimiento.
1. Oferta de valor
La plataforma Empresabio.com es una puerta de integración que permite 
a inversionistas y empresarios establecer relaciones entre sí, mediante el 
acceso a bases de datos centralizadas de empresas, proyectos e inversionis-
tas, y contratar otros servicios empresariales, como formulación, evaluación 
y promoción nacional e internacional de proyectos, a través de una red 
empresarial segura y confiable.
2. Modelo de ingresos
La estrategia de Empresabio.com integra varios servicios empresariales, 
lo que se refleja en el modelo de ingresos compuesto por diversos rubros 
como corretaje (brokerage), publicidad, suscripción y cobro por uso.
El corretaje consiste en la creación de mercados al atraer a compradores 
y vendedores en un solo sitio y facilitar las transacciones. Empresabio.com, 
como bróker, recibe una comisión por cada transacción que propicia, 
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porcentaje que varía para cada tipo de servicio. Entre los modelos de co-
rretaje utilizados se encuentra el mercado de intercambio, que cubre el 
proceso de emparejamiento con consultores en el que los actores operan 
con independencia y cobran un porcentaje por cada consultoría realizada; 
y el mercado virtual, en el cual Empresabio.com cobra cuotas por disposi-
ción, listados mensuales y transacciones realizadas. 
Sobre el modelo basado en publicidad, al disponer Empresabio.com de 
un contenido empresarial especializado, acompañado de servicios como 
correo electrónico, chat y foros, entre otros, tiene la oportunidad de vender 
publicidad en forma directa mediante la publicación de banners, botones, pop 
ups y posiciones destacadas en la búsqueda dentro de la plataforma, entre 
otros. Así, cobra a las empresas anunciantes una cuota variable de acuerdo 
con el tamaño del anuncio y la duración de la campaña publicitaria.
En el modelo basado en la suscripción se cobra a los usuarios de manera 
periódica (mensual, semestral, anual) por suscribirse a los servicios dispo-
nibles en la plataforma. Al hacerlo, combina el contenido libre con el conte-
nido Premium (disponible solo para miembros) para incrementar el tráfico. 
Las cuotas de suscripción se cobran sin considerar las tasas de uso. 
Por último, en el modelo basado en el cobro por uso se factura única-
mente por la utilización de los servicios disponibles en la plataforma, lo 
que da a los usuarios control sobre su inversión.
3. Modelo de negocio
La interconectividad entre los actores incluidos en el modelo de negocio se 
presenta en forma esquemática en la figura 4.1. 
Por un lado, se detallan las oportunidades de negocio con que cuentan 
los empresarios y, por el otro, los recursos necesarios para su aprove-
chamiento brindados por los socios potenciales, ambos plasmados en la 
plataforma Empresabio.com, lo que da como resultado alguno de los tipos 
de cooperación empresarial descritos; además de contar con el acceso a la 
cartera de proyectos e inversionistas y a la comunidad virtual que ofrece la 
plataforma. El modelo de negocio se esquematiza en la figura 4.2.
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 Oferta de valor Canal Cliente
Recursos necesarios 
para convertir ideas 
en negocio











Figura 4.2. Modelo de negocio
Elaboración propia.
Empresabio.com sirve a dos tipos de clientes: mypes e inversionistas, 
la plataforma vincula las oportunidades de negocios y los proyectos de 
inversión con los inversionistas y facilita otros recursos necesarios.
Por un lado, los clientes de Empresabio.com son mypes formales, 
establecidas y activas de propiedad privada de Lima y provincias, cuyos 
dueños están familiarizados con Internet como usuarios, tienen una actitud 
creativa e innovadora y poseen por lo menos un proyecto por realizar. Por 
otro lado, los inversionistas, desde bancos e inversionistas institucionales 
de señalada trayectoria y reputación hasta inversionistas particulares e 
inexpertos, peruanos y extranjeros, principalmente de países desarrollados 
que tienen la intención de invertir en el Perú. 
La distribución de los servicios se hace por medio de la plataforma y los 
ingresos provienen del cobro de los servicios requeridos por las empresas 
clientes para formular, evaluar y promover sus proyectos de negocios. Los 
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inversionistas, a su vez, reciben acceso gratuito a la plataforma, dado que 
durante la entrevista con Jeremy McCarthy (Venture Loop) se identificó 
que, a pesar de que estas empresas tienen presupuestos multimillonarios 
para el financiamiento de proyectos de inversión, son muy minimalistas y 
conservadoras en la contratación de nuevos servicios.
4. Estrategias de desarrollo y crecimiento
Son dos las principales estrategias que se aplican: de desarrollo y creci-
miento.
 
4.1. Estrategia de desarrollo
Después de efectuar el análisis del mercado se concluye que la intensidad 
competitiva actual no representa una amenaza mayor para el negocio, por lo 
cual no se requiere implementar una estrategia orientada a crear una ventaja 
competitiva para diferenciar a Empresabio.com de sus competidores.
De los resultados de las 155 encuestas y las diez observaciones realiza-
das a empresarios de Lima y provincias se pudo concluir que el servicio 
de Empresabio.com tiene buena aceptación, ya que es de gran valor para 
ellos y les permite cubrir sus necesidades insatisfechas.
Por ello, se utiliza la opción de posicionamiento estratégico Solución 
Integral al Cliente del Modelo Delta, propuesta por Michael Dell (Hax & 
Wilde, 2001), ya que la naturaleza del negocio permite la relación de Empre-
sabio.com con los clientes de forma personalizada mediante la entrega de 
una proposición de valor enfocada a satisfacer sus necesidades puntuales. 
Esto significa que el cliente está ubicado en el centro de la estrategia de 
Empresabio.com, la cual consiste en establecer una relación constructiva 
y de largo plazo con los clientes, basada en la confianza, la colaboración y 
el beneficio mutuo.
Empresabio.com, en lugar de entrar en una guerra con los competido-
res, busca la cooperación con empresas complementarias para establecer 
en conjunto el deseado vínculo con los clientes.
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No se pretende dar un servicio nuevo, sino una nueva forma de for-
mular, evaluar y promover las oportunidades de negocios, los proyectos 
de inversión y el acceso a otros recursos empresariales requeridos. Ade-
más, para la empresa la marca es la plataforma en la cual aprovechará la 
sabiduría del grupo y hará que la experiencia de sus usuarios sea simple, 
permitiéndoles ayudarse a sí mismos. 
Aunque es imposible anticiparse a todas las necesidades de los clien-
tes, Empresabio.com se anticipará a necesidades fundamentales como: 
interfaz atractiva, intuitiva y funcional, confidencialidad asegurada, ser-
vicio personalizado y traducción automática a diez idiomas, entre otros. 
Empresabio.com monitoreará la experiencia de sus usuarios y responderá 
a las nuevas necesidades identificadas mediante la adaptación constante 
de la plataforma.
La empresa realizará las siguientes acciones para formalizar su estrate-
gia de desarrollo: formar alianzas estratégicas, crear soluciones técnicas que 
permitan la integración con socios estratégicos, reunir una base de datos 
de los proyectos del sector de TI, fomentar la innovación y la creatividad, 
construir un equipo comprometido, utilizar buenas prácticas de gestión y 
desarrollo, y emplear Internet móvil. Como se explica a continuación: 
• Desarrollar alianzas estratégicas. Dado que la principal barrera de en-
trada al mercado es reunir una masa crítica de empresas con pro-
yectos y lograr una buena reputación en el mercado, Empresabio.
com busca desarrollarlas con organizaciones clave de la industria 
que ayuden a tener credibilidad, relaciones públicas, publicidad, 
promoción y mayor tráfico para la plataforma web. Estas alianzas 
suelen dar lugar a ventajas compartidas por sus integrantes con el 
objetivo de lograr sus propios intereses y satisfacer sus necesida-
des. Este es un elemento clave de la estrategia de Empresabio.com 
y permitirá lograr el tráfico inicial para la plataforma, creándose 
así barreras de entrada para nuevos competidores. Empresabio.
com planea establecer alianzas estratégicas flexibles con las si-
guientes entidades públicas y privadas: CCL, ADEX, Universidad 
ESAN, Centrum Católica, cámaras de comercio regionales, cáma-
ras de comercio binacionales, PromPerú y Plug and Play, entre 
otros.
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3. Negocios con una historia de funcionamiento limitada pero con grandes posibili-
dades de crecimiento. Por lo general son empresas que provienen del mundo del 
emprendimiento, es decir, emprendedores que levantan compañías que aportan 
positivamente al desarrollo de sus países y de ellos mismos al promover prácticas 
asociadas a la innovación, el desarrollo de tecnologías, empleos de calidad, mejor 
distribución de la riqueza, etc.
• Crear soluciones técnicas que permitan la integración con los socios estra-
tégicos. Empresabio.com va a aprovechar su know-how para ofrecer 
soluciones técnicas disponibles o nuevas en el mercado que permi-
tan la colaboración entre los socios estratégicos, optimizando los 
procesos. 
• Desarrollar relaciones con las figuras clave del sector empresarial. Empre-
sabio.com planea establecer relaciones estratégicas con las personas 
claves que tengan intereses y objetivos similares a realizar, incenti-
vando la asociatividad para sumar esfuerzos, compartir ideales y 
dar respuestas colectivas a determinadas necesidades o problemas. 
• Reunir una base de datos de los proyectos del sector de TI. Después de 
analizar las entrevistas con inversionistas, facilitadores y expertos 
de Silicon Valley se decidió centrarse en reunir una base de datos 
de proyectos de TI significativa, dado que estos inversionistas ma-
nifestaron su interés en invertir en este sector y, además, existe la 
relación con empresas de inversión y el contacto con las empresas 
que pueden recomendar el uso de la plataforma Empresabio.com.
• Fomentar la innovación y la creatividad. Empresabio.com planea apro-
vechar la creatividad y la innovación de sus empleados para desa-
rrollar nuevas ideas e implementar nuevos servicios para la plata-
forma y así obtener recursos económicos no reembolsables y otros 
beneficios de entidades nacionales y extranjeras que brindan apoyo 
a startups3.
• Formar un equipo comprometido. Empresabio.com orienta sus esfuer-
zos a la formación de un equipo altamente comprometido, com-
puesto por las personas adecuadas para sus puestos, lo que no ne-
cesariamente significa reunir personas altamente calificadas sino 
con las actitudes deseables como satisfacción con las tareas de su 
puesto, compromiso con la empresa y el equipo, y creatividad, en-
tre otras.  
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•	 Utilizar buenas prácticas de gestión y desarrollo. Empresabio.com pla-
nea implementar las buenas prácticas identificadas durante las en-
trevistas con los expertos de Silicon Valley como horario flexible de 
los empleados, utilización de sesiones de lluvia de ideas, posibili-
dad de los empleados de dedicar 15% de su tiempo al desarrollo 
de sus propios proyectos, formalizar el proceso de canalización de 
nuevas ideas a la gerencia y fomentar la colaboración entre los em-
pleados.
• Utilizar Internet móvil. Debido al aumento del número de teléfonos 
inteligentes y otros dispositivos móviles en el Perú, Empresabio.
com ha resuelto adaptar la plataforma para ser utilizada por dis-
positivos móviles como smartphones y tabletas táctiles, lo que va 
a permitir hacer el servicio más interactivo y accesible, lograr una 
mayor utilización y generar más tráfico para la plataforma.
4.2. Estrategia de crecimiento
Empresabio.com planea crecer orgánicamente por medio de un incremento 
en las ventas de 5% acumulativo anual.
En el mediano plazo se propone utilizar una estrategia de diversificación 
por medio de la apertura de Empresabio Techpark. Idea que consiste en 
crear un centro de operaciones compartido por diez empresas dinámicas 
peruanas de TI que tengan las siguientes características: desarrollo de pla-
taformas web, aplicaciones para dispositivos móviles y/o videojuegos; in-
corporación de buenas prácticas para lograr el crecimiento de las empresas, 
la capacitación permanente de su personal y el fomento de la innovación en 
productos y servicios; dinámica que les permita beneficiarse del intercambio 
in situ; y, finalmente, el desarrollo de redes empresariales.  
Empresabio Techpark pretende facilitar a las empresas sus redes de 
inversionistas, fondos de capital y fuentes de financiamiento para apo-
yarlas en la investigación y el desarrollo, la innovación y el escalamiento 
comercial de los emprendimientos. Anualmente se planea que las empresas 
participen en misiones tecnológicas a Silicon Valley, donde visiten, junto 
con las autoridades peruanas, las universidades de Standford, Berkeley 
y San Francisco, inversionistas individuales e institucionales y empresas 
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importantes de tecnología como Google, Yahoo, PayPal, Amazon, Apple, 
Facebook y Twitter. 
Durante las entrevistas, Saeed Amidi (Plug and Play) manifestó su 
interés de apoyar la creación de un centro de operaciones para empresas 
de TI peruanas, con el objetivo de generar misiones a Silicon Valley y en 
un futuro lograr la formación de un Pabellón Perú en Plug and Play, como 
centro de operaciones de empresas peruanas de TI en Estados Unidos.
En el largo plazo, Empresabio.com planea utilizar una estrategia de 
expansión geográfica intensiva por etapas, entrando a nuevos mercados 
como Colombia, Chile y Brasil. Se ha escogido estos países porque ya com-
parten características con el Perú como: crecimiento económico sostenido, 
gobiernos favorables al mercado y fiscalmente responsables, abundancia de 
oportunidades de alto crecimiento de los negocios, agenda de libre comercio 
asertiva y existencia de acuerdos de colaboración entre ellos.
Además, del total de las empresas que tienen planes para invertir en el 
exterior en los próximos dos años, el 54% piensa invertir en Brasil, el 34% 
en Colombia y el 28% en Chile. Asimismo, Colombia, Perú y Chile ya han 
comenzado el proceso de vincular sus bolsas de valores con el objetivo de 
crear un mercado integrado que represente alrededor de 21% de las acciones 
latinoamericanas por capitalización a fines de 2011. Brasil, a su vez, posee 
la mayor bolsa de valores de la región. 
Planes de márketing 
y operaciones
5
Este acápite se ocupa de desarrollar los planes de márketing y operaciones 
propuestos para la nueva empresa.
1. Plan de márketing
El plan de márketing incluye los objetivos, la estrategia de posicionamiento, 
el marketing mix, y la marca y el logotipo.
1.1. Objetivos 
Tomando como base los resultados obtenidos en el trabajo de campo, entre 
ellos el interés de la mayoría de los empresarios encuestados en acceder 
a los servicios de Empresabio.com, la alta disposición de pago por dichos 
servicios y su gran interés por el acceso a estos, además de contar con una 
marca que tiene un alto grado de recordación y familiaridad con el público, 
se hace posible el logro de los siguientes objetivos de márketing: para el 
segundo año conseguir un tráfico de 100 mil visitas únicas y un nivel de 
conversión en usuarios de 0.5% y lograr posicionar la marca Empresabio.
com con una  imagen de seguridad y confianza y un 30% de reconocimiento; 
para el tercer año se espera conseguir una masa crítica de 3 mil proyectos 
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y 100 inversionistas; y al quinto año 6% de participación del mercado y 
ventas anuales superiores a un millón de soles.
1.2. Estrategia de posicionamiento
La estrategia de posicionamiento frente a los clientes empresarios se basa 
en promocionar Empresabio.com como la primera red empresarial peruana 
segura y confiable que permite a los empresarios formular sus proyectos de 
negocios de manera sencilla y facilita el contacto con inversionistas.
La estrategia de posicionamiento frente a los clientes inversionistas se 
basa en promocionar Empresabio.com como una cartera digital confiable 
de proyectos estandarizados y actualizados, que cuenta con el respaldo 
de las organizaciones públicas y privadas promotoras del desarrollo de 
empresas.
1.3. Estrategia de marketing mix
Esta incluye el producto, el precio, la distribución y la promoción.
1.3.1. Producto
La estrategia de producto se basa en ofrecer a los clientes los servicios 
de una manera flexible que les permita escoger una mezcla de servicios 
agrupados en membresías, o acceder a servicios individuales según sus 
necesidades. Son tres los tipos de membresía: Platino, Dorada y Plateada, 
los cuales se diferencian por el número de servicios que incluyen. Además, 
la suscripción a estas puede ser anual, semestral o mensual. 
La membresía Platino permite la formulación de perfiles y proyectos, la 
generación de documentos estandarizados, la traducción automática a diez 
idiomas, el soporte al llenado de plantillas virtuales, la promoción entre 
bases de datos de inversionistas, el almacenamiento de información anexa, 
la publicación de productos con fotografías y el envío de cotizaciones on-line. 
La membresía Dorada permite, además, la consultoría on-line, el estudio 
de mercado, la posición destacada en portada y la impresión del proyecto. 
Finalmente, la membresía Plateada incluye la difusión de notas de prensa, 
la certificación de la empresa y banners publicitarios.
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1.3.2. Precio
Al encontrarse el servicio de Empresabio.com en su etapa de introducción, 
la estrategia de precios es utilizar diferentes campañas promocionales de 
descuentos en la modalidad de ofertas, para que los usuarios puedan ac-
ceder a los servicios de manera gratuita o con descuentos de 50% en el año 
1 y hasta 15% en el año 5. El precio del servicio depende de la membresía 
escogida o del número de servicios individuales contratados. 
Después de analizar los resultados de las 155 encuestas se concluye que 
70% de los empresarios encuestados está dispuesto a pagar hasta 500 soles 
mensuales por los servicios individuales de Empresabio.com. Sin embargo, 
al estar compuesto el actual mercado objetivo por mypes y debido al nivel 
de precios de los servicios web empresariales, se decidió establecer los 
precios que se muestran en el cuadro 5.1.
Cuadro 5.1. Precios de los servicios
Servicio Medida Precio (soles)
suscripciones
Membresía Plateada anual Paquete 0
Membresía Dorada anual Paquete 280
Membresía Dorada semestral Paquete 180
Membresía Dorada trimestral Paquete 110
Membresía Platino anual Paquete 370
Membresía Platino semestral Paquete 260
Membresía Platino trimestral Paquete 150
servicios inDiviDuales
Consultoría on-line rápida Consulta 10
Consultoría tradicional Consulta 80
Publicación y difusión de notas de prensa Nota 30
Impresión de documentos estandarizados Impresión 3





Publicación de productos Producto por mes 3
publiciDaD
Banners publicitarios 1,000 impresiones 3
Posición destacada en portada 1,000 impresiones 15
Elaboración propia.
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A pesar de que el 83% de los empresarios encuestados está dispuesto 
a pagar hasta 2% del monto de la inversión requerida por el servicio de 
emparejamiento con inversionistas, se decidió no realizar cobro alguno por 
este servicio como una estrategia de entrada al mercado. 
1.3.3. Distribución
Por la naturaleza intangible de los servicios, la distribución se efectúa por 
medio de la plataforma Empresabio.com, la cual es accesible 24 horas al día 
y los 7 días de la semana, desde cualquier ubicación territorial.
1.3.4. Promoción
Los esfuerzos de comercialización de Empresabio.com están dirigidos hacia 
la ejecución de las estrategias empresariales, la construcción de la conciencia 
de marca y la generación de tráfico para la plataforma. Se espera que la 
combinación de márketing creativo y las asociaciones con entidades públi-
cas y privadas resulten en numerosos visitantes frecuentes a Empresabio.
com quienes se conviertan en fieles clientes. 
Empresabio.com planea utilizar la siguiente variedad de herramientas 
de márketing en y fuera de línea: página web, Social Media Marketing, 
blogs, Google, video tutoriales, publicidad en Internet por medio de la 
utilización de banners, links y/o enlaces mutuos, material impreso y recuer-
dos con el logo empresarial, un boletín de Empresabio.com, comunicados 
de prensa, participación en ferias y foros empresariales, publicación de 
artículos en revistas especializadas y de negocios, televisión y visitas a 
inversionistas. Como se indica a continuación:
•	 Página de Empresabio.com (<www.empresabio.com>). Por la naturale-
za del negocio, Empresabio.com tiene una página en Internet que 
contiene toda la información acerca de la empresa, servicios y no-
vedades, y que será utilizada como un canal de promoción y comu-
nicación continuo.
• Social Media Marketing. Empresabio.com planea utilizar las redes 
sociales más populares en el Perú como Facebook, Twitter, You 
Tube y LinkedIn para familiarizar a los clientes potenciales con la 
marca y los servicios que ofrece. La clave del éxito es la publicación 
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constante de materiales relevantes y útiles en los perfiles de Empre-
sabio.com, con los botones de las redes sociales en su plataforma 
que permitan compartir la información y el acceso a esta.
• Blogs. Empresabio.com decidió crear un blog corporativo para di-
fundir la información acerca de la empresa y los servicios que brin-
da. Asimismo, utilizar los blogs que se construyen en torno a temas 
empresariales y que tengan un número de usuarios considerable, 
pagando al autor por la publicación de artículos acerca de Empre-
sabio.com y utilizando el contenido creativo para crear interés y 
generar márketing que promueva la empresa de manera informal.
• Google. Empresabio.com planea utilizar Search Engine Optimiza-
tion (SEO) para lograr aparecer en una posición y una categoría alta 
dentro de la página de resultados para determinados términos, fra-
ses y claves de búsqueda seleccionados. La estrategia para lograrlo 
es la indexación de las páginas relacionadas para incrementar el 
número de links asociados con la plataforma que provengan de las 
páginas con extensiones .org, .edu y .gov; igualmente, la optimiza-
ción del contenido para lograr la presencia de los términos clave. 
En la actualidad la versión beta de la plataforma cuenta con 233 mil 
páginas indexadas. Además, Empresabio.com ha resuelto utilizar 
Google AdWords para hacer campañas publicitarias porque per-
mite captar clientes potenciales interesados y brinda los siguientes 
beneficios: alto nivel de eficacia, pago por clics, segmentación pre-
cisa, flexibilidad y control.
• Videos tutoriales. Se crearán videos tutoriales para informar sobre 
el funcionamiento del servicio y el llenado de plantillas, utilizando 
empresarios conocidos del medio; por ejemplo, ganadores de pre-
mios como Presidente para mypes o Mejor Emprendedor del Año, 
entre otros.
• Publicidad en Internet por medio de utilización de banners, links y/o 
enlaces mutuos. La estrategia para lograrlo es a través de la coloca-
ción de banderas de afiliados en los sitios de los socios estratégicos 
como CCL, ADEX, Universidad ESAN y Centrum Católica, entre 
otros. Estos anuncios son pequeños banners que, al hacer clic sobre 
ellos, llevan a los usuarios a la página de Empresabio.com. Asimis-
mo, Empresabio.com debe establecer afiliaciones con los sitios que 
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tienen contenido empresarial relevante y enlazarlos con la platafor-
ma a cambio de un enlace desde esta.
• Material impreso y recuerdos con el logo empresarial. Empresabio.com 
desarrolla esta estrategia a través del uso de material impreso in-
formativo y recuerdos (lapiceros, USB y llaveros, entre otros) que 
tengan el logo y la marca de Empresabio.com para distribuirlos en-
tre los clientes potenciales.
• Boletín de Empresabio.com. Por medio de la distribución de un boletín 
virtual, Empresabio.com llega a sus usuarios en forma personaliza-
da para informarles acerca de novedades, ofertas y promociones.
• Comunicados de prensa. La estrategia consiste en crear contenidos 
creativos de noticias y actividades recientes para captar la atención 
de diferentes medios impresos y digitales, y lograr su publicación 
gratuita en los medios nacionales e internacionales.
• Participación en ferias y foros empresariales. Empresabio.com planea 
acudir a ferias empresariales nacionales e internacionales, sea como 
participante o visitante, para establecer relaciones estratégicas con 
la comunidad empresarial y lograr su reconocimiento.
• Publicación de artículos en revistas especializadas y de negocios. Publi-
cación de publirreportajes en revistas especializadas y de negocios 
para comunicar las novedades de Empresabio.com y sus servicios.
• Televisión. Para promover sus actividades, Empresabio.com planea 
conseguir invitaciones para participar en los programas empresa-
riales de televisión.
• Visitas a inversionistas. Con igual objetivo se piensa realizar visitas 
a inversionistas para contactarlos y presentar la plataforma Empre-
sabio.com.
1.4. Marca y logotipo
Este acápite analiza la marca y el logotipo elegidos para Empresabio y 
Empresabio.com.
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1.4.1. Análisis de la marca
La marca Empresabio es un nombre que nace de la combinación de las 
palabras «empresa» y «sabio». La creación de la marca Empresabio es alta-
mente estratégica ya que fue creada para reflejar la esencia y la naturaleza 
del negocio, es decir, una plataforma empresarial para la formulación, la 
evaluación y la promoción de oportunidades de negocios y proyectos de 
inversión que incluye una comunidad de empresas innovadoras que saben 
lo que necesitan para lograr sus objetivos y alcanzar el éxito.
 
La marca sugiere buena calidad del servicio, ya que está enfocada en la 
creación y la distribución del conocimiento, lo que se refleja en la palabra 
«sabio». Asimismo, explicita que se trata de un producto relacionado con 
los negocios, al emplear la palabra «empresa».
Según los criterios comerciales y de márketing, la marca Empresabio 
es general y se recuerda con facilidad. Por otro lado, puede representar 
algunos problemas durante la expansión a nuevos mercados internacio-
nales que no sean de habla hispana, pues no comunicaría al consumidor 
el significado del producto y el servicio. Al mismo tiempo, presenta buena 
posibilidad de extensión de la línea de productos a otras categorías, ya que 
puede hacerse extensiva a cualquier producto o servicio relacionado con 
los negocios o el sector empresarial. 
La marca Empresabio es adaptable a cualquier medio publicitario e 
instrumento promocional, y es coherente con el diseño de la plataforma. 
Encaja muy bien con la imagen de la empresa, ya que es un producto de 
calidad y presta servicios innovadores y confiables.
Según los criterios lingüísticos, la marca Empresabio es fácil de leer y 
no presenta problemas de pronunciación en la mayoría de los países, ya 
que no incluye combinaciones de letras difíciles de pronunciar. La partícula 
.com incluida en el logo tiene que pronunciarse de acuerdo con el idioma 
del país pero no cambia la idea de que es un negocio basado en Internet. 
Asimismo, la marca Empresabio es agradable al oído. 
De acuerdo con los requisitos morfológicos, la marca Empresabio es 
buena porque es una sola palabra; sin embargo, contiene cuatro sílabas lo 
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que podría causar dificultades de recordación, pero como tiene asociación 
directa con la palabra empresa esta se facilita.
Si se considera los requisitos semánticos, el nombre Empresabio es 
positivo porque se asocia con empresa, sabio, bio. Todas las palabras 
utilizadas en la marca representan conceptos bien conocidos y generales, 
lo que significa que no va a pasar de moda fácilmente. Como un nombre 
abstracto es fácilmente traducible a otros idiomas (tiene posibilidad de 
ser escrito en letras de otros alfabetos, por ejemplo, ruso o chino, entre 
otros). 
1.4.2. Análisis del logotipo, el eslogan y otros símbolos de la marca
Empresabio.com utiliza como logotipo el siguiente símbolo (figura 5.1):
Figura 5.1. Logotipo de Empresabio.com
Fuente: <www.empresabio.com>.
El logotipo de Empresabio.com está compuesto por la marca Empre-
sabio, la partícula .com y la imagen de una letra «e» estilizada de color 
blanco, situada dentro de un círculo de color naranja. La letra «e» contiene 
una flecha en la parte media. 
El logotipo de Empresabio.com no tiene buen nivel de reconocimiento 
entre el público objetivo, dado que es una empresa nueva en el mercado y la 
plataforma no ha sido lanzada oficialmente. El logotipo de Empresabio.com 
crea cierto sentimiento de familiaridad, ya que utiliza la letra «e» estilizada 
que se asocia con Internet y los negocios. Asimismo remite a la imagen del 
euro, lo que a su vez se asocia con recursos financieros.
El logotipo de Empresabio.com es muy específico, ya que contiene la 
marca y la letra «e» estilizada, lo que hace fácil su asociación con un negocio 
innovador basado en Internet y, a su vez, es coherente con los valores de 
la empresa como innovación, modernidad y alta calidad. 
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Además es bastante sencillo, no representa dificultades para ser inter-
pretado por los consumidores y es fácil de exportar porque no va a provocar 
asociaciones indeseables. 
Es un logotipo corporativo ya que puede representar una gran gama de 
servicios empresariales y de conocimiento; y es positivo porque se asocia 
con conocimiento, empresa, Internet y dinero, términos todos que denotan 
una buena posición.
Por último, funciona bien para Empresabio.com, ya que permite posi-
cionar la marca, al incluir el nombre y la partícula .com. 
Se propone el siguiente eslogan para Empresabio.com: Proyecta tus 
ideas de negocios. El eslogan produce un efecto positivo para la marca. Al ser 
Empresabio.com una marca muy general que puede ser utilizada para una 
amplia variedad de productos, el eslogan sirve para explicar la marca, comu-
nicar que se trata de una plataforma de formulación, evaluación y promoción 
de oportunidades de negocios y proyectos de inversión. Es un eslogan corto, 
sencillo, notable, fácil de memorizar y motivador para los clientes.
2. Plan de operaciones
El plan de operaciones considera la cadena interna de valor y la protección 
legal como aspectos básicos para el desarrollo del negocio.
2.1. Cadena interna de valor
Para un mejor entendimiento del funcionamiento de Empresabio.com se 
analizan las principales actividades primarias y de apoyo que permiten 
crear valor para los clientes.
2.1.1. Actividades primarias 
Dentro de las actividades primarias de Empresabio.com se desarrolla la 
logística de entrada, que consiste principalmente en la contratación de ser-
vicios tecnológicos y el establecimiento de relaciones con los proveedores 
de consultoría e información. 
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Para llevar a cabo las actividades operativas se utiliza la estrategia de 
alojamiento de todas las bases de datos en la nube, utilizando las granjas de 
servidores Codero localizadas en Estados Unidos. Esta estrategia se escogió 
porque no requiere adquisición de ningún tipo de hardware adicional, lo 
que disminuye considerablemente el monto de la inversión inicial. Por otro 
lado, permitirá satisfacer los picos de la demanda producto de la natura-
leza del negocio y estar preparados ante la posibilidad de un crecimiento 
explosivo; lo que garantiza la estabilidad del funcionamiento del servicio 
y evita tiempos de inactividad excesivos que podrían causar molestias en 
los usuarios.
En lo que se refiere a los proveedores del servicio de consultoría, los 
consultores tienen la posibilidad de registrarse en la plataforma creando un 
perfil, cuyo cumplimiento de los requisitos establecidos será previamente 
evaluado. Entre ellos figuran contar con licencia para ejercer la profesión, 
presentar una hoja de vida actualizada y referencias personales. Respecto 
de los proveedores de información (estudios de mercado, planes de nego-
cios y otros trabajos de investigación), estos se registran libremente en la 
plataforma.  
Las actividades de operación de Empresabio.com se dividen en las 
etapas preoperativa y operativa. En la primera se desarrolla la plataforma 
Empresabio.com utilizando el código abierto comúnmente conocido como 
LAMP. Para culminar su desarrollo es necesario implementar el sistema de 
pagos PayPal, por medio del cual se va a realizar el cobro de los servicios 
prestados de manera automática y con aceptación de las tarjetas de crédito 
Visa, MasterCard, Amex, Diners y Discovery.
La figura 5.2 presenta las funciones de la plataforma de acuerdo con 
cada actor de la transacción; asimismo, se detallan las funciones automá-
ticas que incluye.
La plataforma utiliza una base de datos de proyectos referenciales para 
crear un sistema de asistencia inteligente que ayude al empresario inexper-
to a plasmar su proyecto de manera sencilla. El sistema de sugerencias se 
maneja en tiempo real, es pertinente a la oportunidad de negocios que se 
ingrese y genera al final un documento estandarizado. La generación del 
documento estandarizado está basada en una herramienta tecnológica, la 
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cual está completamente desarrollada e incorporada en la plataforma y no 
requiere recursos financieros y humanos adicionales para su ejecución.
La plataforma cuenta con herramientas tecnológicas incorporadas que 
permiten lograr un nivel de seguridad de la información acerca de em-
presas, inversionistas y proyectos; asimismo, asegura la confidencialidad 
de las búsquedas. Esto significa que los empresarios y los inversionistas 
podrán decidir cuanta información exponer al público y cuanta mantener 
confidencial.
Además, Empresabio.com dispone de un módulo de difusión nacional 
e internacional de proyectos de negocios, todos traducidos a diez idiomas e 
indexados en forma automática en los principales buscadores de Internet, 
lo que crea más oportunidades de ser encontrados por inversionistas afi-
nes. Igualmente, la traducción automática está basada en una herramienta 
tecnológica, la cual está completamente desarrollada e incorporada en la 
plataforma y no requiere recursos financieros y humanos adicionales para 
su ejecución.
El emparejamiento de proyectos de negocios con inversionistas se efec-
túa de forma automática en función de los criterios importantes para ellos. 
Estos criterios se identificaron durante las entrevistas realizadas, entre otros 
son: etapa del proyecto, tipo de inversión requerida y localización del pro-
yecto. Los resultados se presentan a los inversionistas con la periodicidad 
que estos hayan determinado en su plantilla de registro. La plantilla del 
inversionista constituye un documento esencial para establecer los criterios 
para producir resultados de forma automatizada. De esta manera, el inver-
sionista recibe sin ninguna acción por su parte los proyectos de negocio 
que pueden ser de su interés. 
Asimismo, la plataforma tiene una serie de videos tutoriales destinados 
a informar a empresarios e inversionistas sobre el servicio y a asistir en el 
llenado de las plantillas, simplificando el proceso. 
Empresabio.com incorpora la función Mis búsquedas que actúa como un 
agente virtual de búsqueda de proyectos. El inversionista puede efectuar 
búsquedas de proyectos concretos con criterios diferentes o iguales a las 
preferencias establecidas en su perfil. Por tanto, esta es una alternativa más 
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activa de búsqueda de proyectos que ofrece la posibilidad de guardarlos, 
editarlos y monitorearlos.
La etapa operativa comienza con el lanzamiento oficial del servicio 
y consiste en operar la plataforma llevando a cabo los procesos y dando 
atención y soporte a los usuarios, lo cual se extiende a lo largo de la vida 
del negocio.
Las operaciones consisten en el mantenimiento de la plataforma por 
parte del personal según sus funciones. Asimismo, estos se dedican a co-
rregir los problemas reportados mediante soluciones que deben sustituir 
la versión de la plataforma que se encuentre en funcionamiento.
La atención de las consultas cotidianas de los usuarios se realizará por 
medio de un sistema de mensajería instantánea incorporado en la plata-
forma. Estas pueden ser atendidas en un plazo no mayor de seis horas, de 
acuerdo con su complejidad. Todas las consultas se almacenan en una base 
de datos que permite automatizar las respuestas. Además, las consultas 
complejas u otro tipo de reclamos son reenviados al programador encargado 
del manejo de incidencias y atendidos en un plazo no mayor de 24 horas, 
de acuerdo con su complejidad.
Es importante que Empresabio.com informe constantemente acerca 
de la implementación de nuevos servicios, la modificación de los servicios 
actuales, el mantenimiento de la plataforma y otras novedades por medio 
de la distribución de un boletín virtual personalizado, que refleje la preo-
cupación por sus clientes.
Las actividades de márketing y ventas consisten en el establecimiento 
de las alianzas estratégicas, el desarrollo y el lanzamiento de campañas 
publicitarias tanto de Empresabio.com como de aquellas conjuntas con 
sus aliados estratégicos. 
Por otro lado, el editor de contenidos es la persona encargada del 
mantenimiento y la actualización continua de los perfiles de Empresabio.
com publicados en las redes sociales y de la información contenida en el 
blog corporativo.
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2.1.2. Actividades de apoyo
Las actividades empresariales se van a llevar a cabo en una oficina alqui-
lada y con la utilización de equipos tecnológicos de las marcas líderes del 
mercado que serán repuestos continuamente para garantizar actividades 
ininterrumpidas y de calidad. Asimismo, se planea adquirir equipos tec-
nológicos novedosos en forma continua para usarlos en la adaptación del 
servicio a sus sistemas operativos.
Por otro lado, las actividades de selección de personal las lleva a cabo 
el gerente general, debido al tamaño de la empresa y el alto costo de con-
tratación de servicios de reclutamiento de personal. Por el mismo motivo 
se terceriza la asesoría legal.
Los procesos organizacionales se basan en la aplicación de buenas prác-
ticas como: horario flexible de los empleados, utilización de las sesiones de 
lluvia de ideas, posibilidad de dedicar un 15% del tiempo al desarrollo de 
proyectos propios, implementación de la canalización de nuevas ideas a la 
gerencia y fomento de la colaboración entre los empleados.
2.2. Protección legal
Es necesario tomar medidas de precaución para proteger a Empresabio.com 
de usos abusivos. Uno de los aspectos más importantes es la protección de 
los derechos de propiedad intelectual, es decir, el registro de la marca, el 
logotipo y el eslogan; el registro del nombre del dominio, la patente de los 
métodos comerciales utilizados en la plataforma y la toma de precaucio-
nes respecto de la divulgación de secretos comerciales; confidencialidad; 
y pólizas de seguros.
 El registro de la marca, el logotipo y el eslogan de Empresabio.com 
está en proceso en el Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y 
de la Protección de la Propiedad Intelectual (Indecopi). 
En cuanto al registro del nombre de dominio, que es fácil de utilizar, 
representativo de la marca y el carácter de la empresa, Empresabio.com es 
propietario del dominio <www.empresabio.com>, el cual debe ser renova-
do anualmente con el pago de diez dólares, aproximadamente. 
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Es importante asegurar que todos aquellos que posean información es-
tratégica firmen un acuerdo de confidencialidad. Y es necesario considerar 
la suscripción de una póliza de seguros que cubra los costos jurídicos si 
Empresabio.com tuviese que iniciar acciones contra los infractores, publi-
cando un aviso en la plataforma para disuadirlos. Otro aspecto importante 
es hacer saber al público que el contenido de la plataforma está protegido 
y la empresa posee determinados derechos de propiedad intelectual. Es 
conveniente incluir los símbolos ®, © u otros equivalentes para alertar al 
público acerca de que el material está protegido por derechos de autor.
Por otro lado, es necesario hacer saber al público el uso que puede 
hacer del contenido, lo que consiste en publicar las condiciones de uso y 
la política de privacidad explicando la posición de la empresa respecto de 
la utilización de la plataforma y la información. 
Finalmente, Empresabio.com debe controlar el acceso de los usuarios 
al contenido de la plataforma y su uso, lo que consiste en utilizar medidas 
tecnológicas de protección que limiten el acceso a la información publicada 
a los usuarios que no acepten determinadas condiciones para utilizarla o 
no hayan pagado por ella. Esto se logra por medio del otorgamiento de 
licencias a los usuarios. 
Durante una entrevista realizada al doctor Jonathan Storper (Estudio 
Hanson Bridgett) se concluyó que para programas de software o plataformas 
web se recomienda no proteger la propiedad intelectual a través de paten-
tes, porque estas requieren descripciones completas. Lo que resulta más 
apropiado es proteger la propiedad intelectual a través de las modalidades 
de secreto comercial y registro de marcas. 
Después de analizar las ventajas y las desventajas de las diferentes 
modalidades de protección de la propiedad intelectual y efectuar un 
benchmarking de las empresas del sector de TI, Empresabio.com escogió 
utilizar el secreto comercial para la protección de la propiedad intelectual, 
ya que esta modalidad de protección no está sujeta a límites temporales y 
continúa de manera indefinida siempre que el secreto no se revele al pú-
blico, no entraña costos de registro, tiene un efecto inmediato y no requiere 





Para la evaluación económica y financiera del plan de negocios de Empre-
sabio.com se tiene en cuenta el desarrollo de las estrategias, la estructura 
de costos y la estructura de inversiones. Con este fin se analizan los estados 
financieros proyectados consistentes en el estado de ganancias y pérdidas 
y el flujo de caja, para luego calcular y analizar el valor actual neto (VAN) 
y la tasa interna de retorno (TIR).
Además, se ha realizado análisis de punto de equilibrio y de sensi-
bilidad para identificar los puntos críticos en la viabilidad económica y 
financiera de Empresabio.com. Se concluye con un análisis de escenario 
pesimista.
1. Parámetros de evaluación
El horizonte de evaluación considerado para desarrollar el análisis del 
presente plan de negocios se determina en función al periodo de vida de 
los activos principales del negocio, los cuales son básicamente equipos 
tecnológicos con una vida útil de cinco años, al final de los cuales serán 
repuestos. Por lo tanto, la evaluación económica y financiera del plan de 
negocio tiene un horizonte de evaluación de cinco años.
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Para esta evaluación se consideran algunos supuestos que se estiman 
relevantes y fundamentales para el posterior análisis. Estos son: la moneda 
de referencia es el nuevo sol, ya que los precios y pagos se establecen en 
esta moneda; la inflación no se toma en cuenta para el análisis porque no 
es significativa debido a que en el corto plazo no superará los dos dígitos, 
según proyecciones del BCRP; de acuerdo con las normas de la Sunat y las 
Normas Internacionales de Contabilidad (NIC), para el caso del negocio se 
usa el método de depreciación en línea recta, con un porcentaje de depre-
ciación de 20%, al tener los activos una vida útil de cinco años; y respecto 
de la amortización, de acuerdo con las normas, se amortiza la inversión 
inicial en intangibles en un periodo de diez años.
De otro lado, para la comisión de proveedores, es decir el pago a con-
sultores y proveedores de información, se considera un 70% del ingreso 
por ventas provenientes de los servicios de consultoría y venta de estudios 
de mercado.
El incremento de los costos variables se asume en 5% acumulativo, de 
acuerdo con las ventas, y el de los costos fijos, en 2% anual.
La inversión inicial para el desarrollo de la plataforma asciende a 469,105 
soles. De este monto los accionistas aportan 201,944 soles y el FINCyT, 
267,161 soles.
El capital de trabajo se calcula con base en el total de egresos de caja 
correspondientes a un periodo de dos meses y asciende a 88,718 soles, el 
cual se incrementará de acuerdo con el crecimiento de los egresos.
La  relación deuda/capital se considera nula debido a que Empresabio.
com no utiliza financiamiento bancario. La tasa de impuesto a la renta es 
30%.
Finalmente, el retorno de capital exigido por los accionistas es 30%. 
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2. Presupuestos de inversiones, costos y gastos
Se consideran en este punto la inversión inicial, las inversiones futuras y 
los presupuestos de costos y gastos.
2.1. Inversión inicial
Para el desarrollo inicial de la plataforma Empresabio.com se requiere una 
inversión de 46,105 soles destinada a diferentes rubros: recursos humanos; 
consultorías; gastos operativos e insumos; otros costos; y bienes, maquina-
rias, equipos e instrumentos (cuadro 6.1).
     Cuadro 6.1. Inversión inicial desagregada (soles)
Rubro Año 0
Recursos humanos 259,800
Consultorías   68,091
Gastos operativos e insumos   25,232
Otros costos elegibles   57,193
Bienes, maquinarias, equipos e instrumentos   58,790
Total      469,106
 
2.2. Inversiones futuras
En los años 2, 3, 4 y 5 se invierten 3 mil soles cada año, destinados a la 
compra de equipos tecnológicos nuevos para adaptarlos a la plataforma. 
Además, en el año 5 se realiza una reposición de los activos fijos adquiridos 
al inicio del proyecto, esta reposición se valoriza en un monto similar de 
58,790 soles (cuadro 6.2).
Cuadro 6.2. Inversiones futuras (soles)
Rubro Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Equipos de desarrollo 58,790 — — — — 58,790
Nuevos equipos — — 3,000 3,000 3,000 3,000
Elaboración propia.
Elaboración propia.
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2.3. Presupuestos de costos y gastos
Como parte del proceso de planificación financiera se realizó la asignación 
de recursos de acuerdo con las estrategias y los objetivos establecidos para 
Empresabio.com. Con este fin se elaboraron los siguientes presupuestos: 
de márketing, recursos humanos, servicios, gastos operativos y gastos 
financieros.
2.3.1. Presupuesto de márketing
Detalla los gastos de todas las partidas necesarias para las operaciones del 
área de ventas y márketing, es decir, los gastos de todas las actividades 
de publicidad y promoción y el pago de remuneraciones al personal en-
cargado del área. El monto de este presupuesto asciende a 134,500 soles 
(cuadro 6.3).
Cuadro 6.3. Presupuesto de márketing 
Rubro Soles
Personal del Departamento de Márketing  36,000
Publicidad y promoción  76,500
Investigación de mercado    4,000
Viajes y gastos personales   18,000
Total 134,500
    Elaboración propia.
Asimismo, dentro del presupuesto de márketing se detallan los gastos 
en publicidad y promoción necesarios para llevar a cabo las acciones es-
tratégicas del negocio. El monto por este concepto asciende a 76,500 soles 
(cuadro 6.4).
2.3.2. Presupuesto de recursos humanos
Incluye los gastos en remuneraciones de todo el personal de Empresabio.
com. Se establece que la modalidad de pago será por medio de recibos por 
honorarios. El presupuesto de recursos humanos asciende a un monto de 
238,800 soles (cuadro 6.5).
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Cuadro 6.4. Gastos en publicidad y promoción (soles)
Rubro Número Costo unitario Costo total
Google Adds  4 1,500 6,000
Publicaciones contratadas en blogs 10 600 6,000
Banners y links 15 300 4,500
Participación en ferias empresariales  4 2,500 10,000
Publicación en la revista Perú Exporta (ADEX)  2 2,500 5,000
Publicación de publirreportaje de una página 
en diario El Comercio
 1 15,000 15,000
Material impreso y recuerdos  1 30,000 30,000
Total        76,500
Cuadro 6.5. Presupuesto de recursos humanos (soles)
Rubro Meses Costo unitario Costo total
personal aDministrativo
Gerente general  12  4,500   54,000
Analista financiero  12  2,800   33,600
Asesoría legal    4  3,000   12,000
Subtotal   99,600
personal De márketing    
Ejecutivo de márketing 12 3,000   36,000
Subtotal  36,000
personal operativo    
Jefe de programadores 12  3,000   36,000
Editor de contenidos 12  2,200   26,400
Diseñador de interfaz 12  1,900  22,800
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2.3.3. Presupuesto del costo de servicios (ventas)
Detalla los costos incurridos en la prestación de los servicios en la plata-
forma Empresabio.com. Del total de ingresos por servicios de consultoría 
y publicación de información se paga a los consultores y proveedores de 
información 70%. Este presupuesto asciende a 261,588 soles (cuadro 6.6).
Cuadro 6.6. Presupuesto del costo de servicios (ventas)
Rubro Total
Personal operativo 103,200
Consultores (70% de las ventas) 118,524
Proveedores de información (70% de las ventas)   20,580
Servicios tecnológicos   19,284
Total 261,588
Asimismo, dentro de este presupuesto el concepto de servicios tecno-
lógicos se ha desarrollado con mayor detalle (cuadro 6.7).
 Cuadro 6.7. Gastos en servicios tecnológicos (soles)
Descripción Meses Costo unitario  Costo total    
Servidor dedicado Web 12 1,057 12,684
Internet 12   350 4,200
SSL 12   200 2,400
Total         19,284
2.3.4. Presupuesto de gastos operativos
Detalla los gastos necesarios para la dirección del negocio, agrupa los gas-
tos de ventas, que corresponden al presupuesto de márketing, y los gastos 
administrativos. Asciende a 254,860 soles (cuadro 6.8).
Elaboración propia.
Elaboración propia.
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Cuadro 6.8. Presupuesto de gastos operativos (soles)
Rubro Total
gastos De aDministración
Personal administrativo  99,600
Gastos administrativos  20,760
Subtotal 120,360
gastos De ventas
Presupuesto de márketing 134,500
Subtotal 134,500
Total 254,860
2.3.5. Presupuesto de gastos financieros
Se refiere al gasto por el uso de un sistema electrónico de pago mediante 
una entidad bancaria y el correspondiente impuesto a las transacciones 
financieras (ITF), que asciende al 0.05% del ingreso por ventas para cada 
año del periodo de evaluación (cuadro 6.9).




Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Sistema electrónico 
de pagos
12 300 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00  3,600.00
ITF  1 0.05%    262.47    413.39   485.04    627.52    753.02
Total 3,862.47 4,013.39 4,085.04 4,227.52 4,353.02
Estos presupuestos de costos y gastos se desarrollaron para el primer 
año de operación del negocio. En cuanto a los siguientes periodos se esta-
blece una política de crecimiento, para lo cual se ha realizado una separa-
ción de costos variables y fijos. En el caso de los costos variables, el nivel 
de crecimiento va de acuerdo con las ventas y en el de los costos fijos se 
considera un nivel de crecimiento de 2% por año, como precaución para 
cubrir imprevistos o efectos de la inflación en el mercado.
Elaboración propia.
Elaboración propia.
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3. Proyección de ventas
Después de haber recogido y analizado la información relevante en el estu-
dio de mercado se estima una demanda de 4 mil empresas clientes suscritas 
a la plataforma y dispuestas a adquirir sus servicios. En el cuadro 6.10 se 
puede observar que la mezcla de servicios está compuesta por membresías, 
servicios individuales y publicidad, que tienen una contribución al ingreso 
por ventas de 55, 14 y 31%, respectivamente. Dado que el mayor volumen 
de ingresos proviene del servicio de membresías, se concluye que el negocio 
es líquido ya que este cobro se efectúa antes de la prestación del servicio.
       Cuadro 6.10. Mezcla de servicios
Rubro
Contribución
a los ingresos (%)
Membresías   55
Servicios individuales   14
Publicidad   31
Total  100
Por otro lado, la contratación de los servicios no es excluyente, cada 
empresa cliente puede contratar la mezcla de servicios que desee. Para 
simplificar el cálculo de ventas se ha usado el precio de mezcla de 68 soles, 
proveniente de la ponderación de la distribución de los servicios.
Se proyecta un ingreso anual por ventas de 524,935 soles para el año 1. 
Asimismo, se estima un crecimiento acumulativo de 5% en las ventas a 
partir del año 2 y llegar a un crecimiento de 20% para el año 5, en el cual 
se proyecta un ingreso por ventas de 1’506,049 soles (cuadro 6.11).
Cuadro 6.11. Proyección de ingresos por ventas
Periodo
Tasa de descuento  
(%)
Tasa de crecimiento  
(%)
Ventas con descuento  
(soles)
Año 1 50   0   524,935
Año 2 25   5   826,773
Año 3 20 10    970,080
Año 4 10 15 1’255,041
Año 5 10 20 1’506,049
Elaboración propia.
Elaboración propia.
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Además, se establece una política de descuento por concepto de ofertas, 
las cuales se aplicarán a las ventas totales. Las tasas de descuento serán de 
50, 25, 20, 10 y 10% para los años 1, 2, 3, 4 y 5, respectivamente. Dado que 
la política de descuentos es atractiva para los clientes, maximiza la seguri-
dad en el logro del nivel de ventas proyectado y, además, permite realizar 
ajustes en los porcentajes de ser necesario.
4. Resultados de la evaluación
Se incluye aquí el estado de ganancias y pérdidas, el flujo de caja y el VAN 
y la TIR proyectados.
4.1. Estado de ganancias y pérdidas proyectado
Para realizar la evaluación económica se ha proyectado el estado de ga-
nancias y pérdidas a los años 1, 2, 3, 4 y 5. En el primer año de operación 
se muestra una pérdida de 41,098 soles, situación que cambia a partir del 
año 2, manteniéndose una tasa creciente de utilidades hasta el último año 
del periodo de evaluación, en el cual las utilidades netas llegan a 535,231 
soles. Asimismo, la pérdida en el año 1 favorece la retención de utilidades 
en los siguientes años, debido a la disminución del pago de impuesto a la 
renta (cuadro 6.12).
4.2. Flujo de caja proyectado
Se proyecta el flujo de caja para evaluar la rentabilidad del negocio, el cual 
se compone de flujo de caja operativo, flujo de inversión y flujo de finan-
ciamiento (cuadro 6.13). El flujo de caja económico es positivo en todos los 
años del periodo de evaluación, a pesar de que el estado de ganancias y 
pérdidas muestra una pérdida para el primer año. En el flujo de caja ope-
rativo ya no se considera los montos de depreciación y amortización. En el 
flujo de financiamiento se muestra el monto aportado por FINCyT, el cual 
tiene intereses nulos pues es no reembolsable. 
4.3. Valor actual neto y tasa interna de retorno
Los resultados del flujo de caja arrojan un VAN económico de 50,166 soles, 
lo que indica que el negocio es económicamente rentable para la empresa, 
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Cuadro 6.12. Estado de ganancias y pérdidas proyectado de Empresabio.com (soles)  
Periodo Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ventas netas 524,935 826,773 970,080 1’255,041 1’506,049
Costo de servicios 
(ventas)
261,588 270,993 288,097 314,746 413,088
Depreciación 11,758 12,358 12,958 13,558 14,158
Amortización 33,965 33,965 33,965 33,965 33,965
Utilidad bruta 217,624 509,457 635,060 892,772 1’044,838
Gastos de 
administración
120,360 122,767 125,222 127,727 130,281
Gastos de ventas 134,500 137,190 139,934 142,732 145,587
Utilidad operativa –37,236 249,500 369,903 622,313 768,969
Gastos financieros 3,862 4,013 4,085 4,227 4,353
Utilidad antes de 
impuestos
–41,098 245,486 365,818 618,085 764,616
Impuesto a la renta 0 61,316 109,745 185,425 229,385
Utilidad neta –41,098 184,170 256,073 432,659 535,231
.
es decir, el VAN es positivo descontando la inversión inicial y los gastos 
preoperativos.
Por otro lado, el VAN del accionista asciende a un monto de 317,327 
soles, lo que significa que el negocio es bastante rentable, ya que, además 
del pago del costo de su capital aportado, el accionista obtendrá un monto 
adicional.
En cuanto a la tasa interna de retorno, se muestra una TIR económica 
de 33%, la cual supera el costo promedio ponderado, lo que significa que 
el negocio es también económicamente rentable. Por otro lado, la TIR del 
accionista es de 60%, el doble del costo del capital exigido, además es ma-
yor al rendimiento de los sectores más rentables en el mercado peruano. 
Asimismo, se muestra que la inversión se recupera en el tercer año de 
operación, situación favorable para los accionistas.
Elaboración propia
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Cuadro 6.13. Flujo de caja proyectado de Empresabio.com (soles) 
Periodo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Flujo De caja operativo
Ventas  524,935 826,773 970,080 1’255,041 1’506,049
Ingresos  524,935 826,773 970,080 1’255,041 1’506,049
Remuneraciones del 
personal operativo  103,200 105,264 107,369 109,517 111,707
Pago a consultores  118,524 124,450 136,895 157,429 188,915
Pago a proveedores de 
información  20,580 21,609 23,770 27,335 32,802
Pago de servidor 
dedicado web  12,684 12,938 13,196 13,460 13,729
Pago de servicio de 
Internet  4,200 4,284 4,370 4,457 4,546
Pago de SSL  2,400 2,448 2,497 2,547 2,598
Pago por reposición 
de equipos  0 0 0 0 58,790
Depreciación  11,758 12,358 12,958 13,558    14,158 
Amortización     33,965   33,965    33,965   33,965     33,965 
Remuneraciones del 
personal administrativo  99,600 101,592 103,624 105,696 107,810
Gastos administrativos  20,760 21,175 21,599 22,031 22,471
Gastos de ventas  134,500 137,190 139,934 142,732 145,587
Gastos financieros  3,862 4,013 4,085 4,227 4,353
Impuesto a la renta  0 61,316 109,745 185,425 229,385
Total de egresos  566,033 642,603 714,007 822,381 970,817
Total de flujo de 
caja operativo
0 4,624 230,493 302,995 480,182 583,354
Flujo De inversión       
Inversión inicial 469,105      
Requerimiento de capital 
de trabajo 86,718    99,380    111,181  129,144  153,782 0        
Inversión en capital de 
trabajo 86,718 12,661 11,801    17,962   24,639   153,782 
Inversiones futuras en 
activos fijos             0              0      3,000     3,000        3,000     3,000 
Flujo de inversión total –555,824 –12,661 –14,801 –20,962 –27,639 150,782
Flujo de caja económico –555,824 –8,037 215,692 282,033 452,543 734,137
Flujo De Financiamiento
Monto provisto por 
FINCyT   267,161    
Intereses  0 0 0 0 0
Flujo total 
de financiamiento
267,161 0 0 0 0 0
Flujo de caja total –288,662 –8,037 215,692 282,033 452,543 734,137
Elaboración propia.
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5. Evaluación de riesgos
Para realizar esta evaluación se realizan los análisis de punto de equilibrio, 
sensibilidad y escenarios.
5.1. Análisis de punto de equilibrio
El punto de equilibrio para Empresabio.com es de aproximadamente 16,977 
servicios prestados (figura 6.1). Para ese nivel de servicios, el punto de 
equilibrio monetario es equivalente a un monto de ventas de 580,888 soles 





















 Ventas   Costos fijos  Costos totales  Punto de equilibrio aproximado
Figura 6.1. Punto de equilibrio
Elaboración propia.
Cuadro 6.14. Análisis de punto de equilibrio monetario (soles)
Rubro Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ingresos por ventas 524,935 826,773 970,080 1’255,041 1’506,049
Costos variables 139,366 146,472 161,150 185,392 222,471
Margen de contribución 385,568 680,300 808,930 1’069,648 1’283,578
Costos fijos 426,667 434,814 443,111 451,563 518,962
Utilidad –41,098 245,486 365,818 618,085 764,616
Punto de equilibrio monetario 580,888 528,432 531,385 529,829 608,909
Elaboración propia.
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Se concluye que el número mínimo de servicios que Empresabio.com 
debe prestar para obtener un beneficio cero debe ser 16,977, aproximada-
mente, los cuales representan un monto de ventas de 580,888 soles.
Como resultado del análisis de punto de equilibrio se constata que el 
mayor volumen de costos está representado por los costos fijos, lo cual 
incrementa el riesgo del negocio; ya que si se produce un descenso en las 
ventas será menor el margen para cubrirlos. Esta situación se debe a que la 
capacidad máxima que la infraestructura tecnológica y el personal operativo 
pueden soportar corresponde a una demanda de 200 mil usuarios. En con-
clusión, llegar a una masa crítica podrá disminuir los riesgos y minimizar 
el impacto de los costos fijos.
5.2. Análisis de sensibilidad
Existen dos variables relevantes en el análisis financiero de Empresabio.
com consideradas puntos críticos del negocio: el precio de la mezcla y la 
variación de la demanda estimada. 
El análisis de puntos críticos para el precio de la mezcla da un límite 
inferior igual a 54 soles, lo que significa que el precio de la mezcla podría 
reducirse hasta en 21%. En cuanto a la variación de la demanda estimada, 
el límite inferior es igual a 2,965 usuarios, lo que indica que el número de 
usuarios podría reducirse hasta en 26%. 
Se concluye que el negocio representa una buena oportunidad ya que no 
es muy sensible a los cambios en la demanda y el precio, y puede soportar 
los riesgos inherentes al cambio en estas variables.
Del análisis de sensibilidad unidimensional realizado se puede con-
cluir que el negocio es más sensible al precio, ya que presenta una mayor 
elasticidad respecto de la otra variable analizada, la demanda (cuadro 6.2). 
Esto significa que por cada aumento o disminución de 1% en el precio el 
VAN cambiará en la misma dirección en 5%. Además, por cada aumento o 
disminución de 1% en la demanda el VAN cambiará en la misma dirección 
en 4%.
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 Precio  Demanda
Asimismo, se realizó un análisis de sensibilidad bidimensional donde 
se demuestra la afirmación anterior: en un entorno de precio bajo (una 
disminución de 19%) las ventas podrían bajar hasta en 3% para obtener un 
VAN negativo; en un entorno de precio medio (sin variación en el precio) 
las ventas pueden disminuir hasta en 25% para obtener un VAN negativo 
(figura 6.3).
Figura 6.3. Análisis de sensibilidad bidimensional
Elaboración propia.
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5.3. Análisis de escenarios
Para el análisis de escenarios con un escenario pesimista se ha realizado 
algunas variaciones en las variables demanda anual y porcentaje de creci-
miento en las ventas. Se estima una disminución en la demanda de 20%, 
lo que significa que de las 4 mil empresas clientes en el escenario real se 
considera un total de 3,200 empresas clientes para este escenario.
 
Además, se estima un crecimiento acumulativo de 3% en las ventas a 
partir del año 2012, llegando a un crecimiento de 12% para el año 2015; lo 
cual se diferencia del escenario realista en un 2% acumulativo anual. Las 
demás variables del estudio se mantienen constantes.
Después analizar el flujo de caja se obtiene una VAN del accionista de 
4,275 soles, lo que significa que el negocio es rentable. Por otro lado, la TIR 
del accionista es 30%, mayor al costo de capital exigido por estos, lo que 
demuestra que el negocio es rentable.
El análisis financiero de Empresabio.com demuestra que el negocio es 
rentable y representa muchas oportunidades, ya que muestra una rentabi-
lidad por encima del promedio del mercado. Además, no es muy sensible 
a los riesgos de este al ser capaz de soportar variaciones en las variables 
más críticas: precio y demanda. Asimismo, estas afirmaciones se sustentan 
en la evaluación de un escenario pesimista, ya que con la disminución en 





El entorno económico favorable, la problemática existente y las necesidades 
insatisfechas de las mypes y los inversionistas hacen atractiva la imple-
mentación de un negocio basado en la prestación de servicios por medio 
de una plataforma web de formulación de proyectos y su vinculación con 
inversionistas. 
Después de efectuar las entrevistas a los expertos en el tema de Silicon 
Valley se puede concluir que la idea del negocio tiene buenas perspectivas 
de éxito. Asimismo, se identificaron los criterios importantes para los inver-
sionistas en la búsqueda y la selección de proyectos, lo que ha permitido 
modificar la plataforma y el formato de los proyectos.
Por otro lado, las entrevistas realizadas permitieron establecer rela-
ciones de colaboración con algunas empresas visitadas, lo que tiene un 
efecto favorable para la reputación de Empresabio S. A. C. y el logro del 
posicionamiento deseado.
Los resultados de las encuestas son alentadores ya que muestran que 
un 96% de las empresas encuestadas cuenta con al menos un proyecto 
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por realizar, de estos un 22% es de desarrollo de nuevos productos y un 
14%, de diversificación. Estos son los proyectos de mayor interés para los 
inversionistas. 
Además, los resultados muestran que los empresarios están familia-
rizados con el modo de financiamiento a través de inversionistas, ya que 
un 19% de ellos piensa utilizar este medio. Igualmente, un 24% de los 
encuestados emplea Internet para la búsqueda de inversionistas, lo que 
facilita su conversión en usuarios de Empresabio.com sin necesidad de 
explicar en mayor detalle los beneficios del servicio. A su vez, a un 92% 
de los encuestados le gustaría acceder a los servicios propuestos y un 70% 
está dispuesto a pagar hasta 500 soles mensuales por ellos.
Por otro lado, todos los empresarios observados manifestaron una 
buena aceptación de la plataforma pues les permite introducir no solo 
datos cualitativos y cuantitativos de su empresa, proyectos de negocio y 
productos como fotografías, videos, logo, reconocimientos y premios, que 
sustenten aún más la solidez de sus proyectos; sino también acceder a la 
información de una base de datos de inversionistas nacionales y extranjeros 
y pertenecer a una red empresarial que hace posible el intercambio de ideas 
y experiencias. Asimismo, el servicio les parece útil porque sirve para es-
tructurar de manera interactiva los proyectos y superar así las limitaciones 
de sus conocimientos sobre terminología empresarial.
Empresabio.com dirige sus servicios a los clientes mypes que cons-
tituyen un 99% del total de empresas peruanas y aportan el 42% del PBI 
del país. Asimismo, la tendencia a la formalización de las empresas puede 
fácilmente duplicar el mercado total en un futuro cercano.
Aunque existen varios competidores directos en el mercado, no repre-
sentan una amenaza importante para Empresabio.com, al no contar con 
un buen posicionamiento ni bases de datos importantes sobre empresas e 
inversionistas. Por otro lado, ya que este mercado se encuentra en etapa de 
crecimiento, y en gran parte desatendido, no existe la necesidad de entrar 
en una competencia directa, lo que disminuye el grado de rivalidad.
El modelo de negocio propuesto para Empresabio S. A. C. está basado en 
la prestación de servicios por medio de una plataforma web que permita a 
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las empresas formular, de manera interactiva, simplificada y con asistencia 
a través de plantillas inteligentes, proyectos de negocios. Los ingresos pro-
vienen del cobro de los servicios requeridos por las empresas para formular, 
evaluar y promover sus proyectos de negocios. Los inversionistas, a su vez, 
reciben acceso gratuito a la plataforma, dado que son muy minimalistas y 
conservadores en la contratación de nuevos servicios.
La estrategia de desarrollo propuesta es Solución Integral al Cliente 
del Modelo Delta, la cual da prioridad a las necesidades de los clientes y 
permite establecer una relación constructiva y de largo plazo con estos, 
basada en la confianza, la colaboración y el beneficio mutuo.
Para formalizar su estrategia de desarrollo es necesario formar alianzas 
estratégicas aparte de las ya existentes con la CCL y ADEX; crear solucio-
nes técnicas que permitan integrar y adaptar la plataforma a los sistemas 
operativos de diferentes dispositivos móviles; desarrollar relaciones con las 
figuras clave del sector empresarial; construir un equipo comprometido; 
y fomentar la innovación y la creatividad entre sus empleados para desa-
rrollar nuevas ideas e implementar nuevos servicios.
Las estrategias de crecimiento propuestas son la diversificación por 
medio de la apertura, en el mediano plazo, de Empresabio Techpark y la 
expansión, en el largo plazo, a países de la región como Colombia, Chile 
y Brasil.
Empresabio.com quiere lograr un posicionamiento frente a los clientes 
empresarios como la primera red empresarial peruana segura y confiable 
que les permita formular sus proyectos de negocios de manera sencilla y 
encontrar inversionistas. Por otro lado, se posiciona frente a los clientes 
inversionistas como una cartera digital confiable de proyectos estandariza-
dos y actualizados que cuenta con el respaldo de organizaciones públicas 
y privadas promotoras del desarrollo  empresarial.
Empresabio.com ofrece a sus clientes servicios de una manera flexible, 
pues les permite escoger una mezcla de estos según sus necesidades. El 
precio depende de la mezcla escogida, pero el monto no supera los 500 
soles, de acuerdo con lo que declararon estar dispuestos a pagar los em-
presarios entrevistados. 
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Para promover sus servicios y actividades Empresabio.com planea 
utilizar herramientas de márketing en y fuera de línea, junto con már-
keting creativo y asociaciones con entidades públicas. Empresabio.com 
pone énfasis en la utilización de márketing basado en Internet, dado su 
alto impacto para el negocio y bajo costo. Por otro lado, utiliza visitas a los 
inversionistas nacionales e internacionales para presentarles el servicio y 
establecer relaciones de colaboración.
Después de efectuar el análisis económico-financiero se concluye que el 
negocio es rentable pues arroja un VAN económico de 50,166 soles y una 
TIR económica de 33%. Dado que la inversión inicial de 469,105 soles fue 
cofinanciada por FINCyT por un monto de 267,161 soles con un costo cero 
de capital, el proyecto arroja un VAN del accionista de 317, 328 soles y una 
TIR del accionista de 60%, lo que es el doble del costo de capital exigido por 
estos. Se demuestra así que el negocio es rentable. Además, se obtiene una 
utilidad de 184,170 soles en el año 2 y se mantiene un nivel de utilidades 
creciente hasta el último año del periodo de evaluación: 535,231 soles de 
utilidades netas para el año 5.
Asimismo, el negocio no es muy sensible a los riesgos del mercado al 
ser capaz de soportar variaciones del precio de 21% y de la demanda de 
26%, constituyendo estas las variables más críticas del negocio.  
Después de analizar el flujo de caja bajo un escenario pesimista se 
obtiene un VAN del accionista de 4,275 soles y una TIR de 30%, lo que 
significa que el negocio sigue siendo rentable ante una disminución de 
20% en la demanda.
Para proteger la empresa y la plataforma de probables usos abusivos 
se ha escogido la modalidad de protección de la propiedad intelectual en 
forma de secreto comercial. Asimismo, se ha registrado la marca Empre-
sabio en Indecopi, se ha comprado el dominio <www.empresabio.com> 




Las principales recomendaciones que surgen de la investigación son las 
siguientes:
•	 Evaluar la apertura de una oficina de Empresabio S. A. C. en alguna 
zona offshore para canalizar las inversiones extranjeras en proyectos 
peruanos, dado que durante la entrevista con el doctor Koji Osawa 
(Global Catalyst Partners) se identificó que entre los riesgos de in-
vertir en el mercado peruano se encuentra la inexistencia de un ins-
trumento financiero que permita a los inversionistas tener presen-
cia e influencia sobre la empresa y, a su vez, proteja su responsabi-
lidad limitada sobre las obligaciones de la empresa. Según su opi-
nión, la solución de este problema es a través de empresas offshore, 
puesto que su regulación ya es conocida por los inversionistas y sus 
abogados, permiten reducir los costos tributarios y limitar la res-
ponsabilidad mediante la designación de directores en las empre-
sas en las cuales invierten. 
• Acelerar la apertura de Empresabio Techpark, dado que durante 
la entrevista con Gonzalo Begazo (Google) se identificó su inten-
ción de tener una oficina en este e involucrar a más profesionales y 
empresas de la comunidad de innovación y emprendimiento en TI 
nacionales e internacionales.
• Crear una solución tecnológica en forma de una aplicación que per-
mita canalizar los proyectos de inversión nuevos directamente a los 
inversionistas para su evaluación, manteniendo la confidencialidad 
frente al resto del público y solo si son rechazados mostrarlos en 
la plataforma. Esto porque durante las entrevistas con Jeremy 
McCarthy (Venture Loop) y el doctor Daniel Green (Goodwin 
Procter) se identificó la existencia de un celo competitivo por la in-
formación y que los ejecutivos de capital de riesgo, sobre todo de 
las empresas líderes, no desean compartir el uso de plataformas 
web sobre las cuales no tienen ningún control, en particular si se 
trata de la identificación de oportunidades de negocios, sobre todo 
por el temor a perder el poder de negociación o la exclusividad.
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•	 Considerar la posibilidad de prestar servicios de formulación de 
proyectos a través de una consultoría tradicional, ya que después 
de analizar los resultados de las 155 encuestas realizadas se identi-
ficó que la mayoría de las empresas encuestadas prefiere emplear 
el servicio de terceros para la formulación de sus proyectos por ca-
recer de los conocimientos empresariales necesarios, el tiempo y los 
recursos tecnológicos, entre otros factores. Asimismo, se identificó 
que aproximadamente 75% pagan entre 500 y 4 mil soles por este 
servicio, lo que representa una posible fuente de ingresos para la 
empresa.
• Revisar la posibilidad de representar fondos de inversión interna-
cionales para destinarlos a financiar los proyectos de negocios pe-
ruanos que se encuentran en la plataforma Empresabio.com. Esto 
se debe a que, a pesar de la situación económica favorable, existen 
amenazas políticas que podrían reducir el flujo de inversión hacia 
el Perú. Por otro lado, existe mucho interés por parte de los fondos 
de inversión extranjeros en invertir en los proyectos peruanos para 
fomentar el desarrollo del país.
• Realizar una investigación exploratoria de los mercados desarro-
llados o en vías de desarrollo, entre los cuales se encuentran Rusia, 
India y China, y de los mercados que cuentan con empresarios más 
familiarizados con Internet, proyectos de mayor valor agregado y 
una actitud más abierta en materia de compartir proyectos para 
que Empresabio.com pueda dirigirse a estos mercados si ocurriese 
que en el mercado peruano no tuviese una demanda apropiada.
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Criterios de evaluación de proyectos
Anexo 
Criterios / subcriterios Ponderación
categoría: plan De negocios que sustenta el proyecto
1. Rentabilidad y viabilidad comercial (sostenibilidad)
0.2
1.1. Identificación de los puntos críticos de producción y/o comercialización 
del producto comercial nuevo o a mejorar que impiden alcanzar el éxito                
del Plan de Negocios
1.2. Las soluciones propuestas para superar las limitaciones de producción y/o 
comercialización detectadas aseguran los atributos del producto o servicio 
que es objeto del Plan de Negocios
1.3. Existen planes de contingencia coherentes para afrontar posibles riesgos de 
la oferta y/o demanda del producto o servicio nuevo o mejorado
1.4. Sustento de mercado (demanda a ser atendida con el Plan de Negocios ha 
sido identificada y cuantificada), existe un potencial de aplicación comercial 
de la innovación propuesta
1.5. Estrategia de comercialización (ventajas del producto o servicio frente a su 
competencia y propuesta de inserción al mercado)
1.6. Análisis económico del proyecto adecuadamente sustentado (flujo de caja 
proyectado)
categoría: plan De investigación y Desarrollo Del proyecto
2. Problemática identificada
0.2
2.1. Concordancia entre el Plan de Negocios y el Plan de Investigación y Desa-
rrollo propuesto: existe coherencia entre la problemática identificada —sin 
proyecto— y el Plan de Investigación y Desarrollo (actividades, metodolo-
gía y resultados esperados)
2.2. Importancia del problema identificado (naturaleza del problema, ámbito y 
población objetivo)
2.3. El análisis de las causas del problema identificado y la tecnología a desarro-
llar o mejorar reflejan un planteamiento coherente cuyos resultados contri-
buirán a la solución del problema
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3. Viabilidad y calidad técnica del proyecto
0.2
3.1. Originalidad del proyecto y grado de innovación, contribución al avance 
técnico
3.2. Situación de antecedentes e investigaciones recientes sobre el problema 
central a ser resuelto con el proyecto
3.3. Coherencia entre el problema central, los objetivos y las actividades
3.4. Coherencia entre actividades, productos y resultados esperados
3.5. Riesgos del proyecto adecuadamente identificados y planes de contingencia 
coherentes
3.6. Justificación tecnológica del proyecto
3.7. Consistencia metodológica y de instrumentos frente al problema                     
identificado
3.8. Solidez de los resultados esperados del proyecto y replicabilidad de estos 
contribuyen al incremento de la productividad y la competitividad
4. Capacidad técnica de la entidad solicitante y las entidades colaboradoras
    (si las hubiere)
0.1
4.1. Antecedentes técnicos de la entidad solicitante y las entidades colaborado-
ras (si las hubiere) aseguran alcanzar los resultados esperados del proyecto
4.2. Composición, calificaciones y experiencia del personal comprometido con 
el proyecto garantizan la calidad técnica de las actividades
4.3. Pertinencia del equipamiento, bienes, materiales e infraestructura que se 
destinarán a la ejecución del proyecto
categoría: asociación estratégica
5. Asociación estratégica y capacidad financiera y gerencial de la entidad solici-
tante y las entidades colaboradoras (si las hubiere)
0.1
5.1. Sinergias que genera la Asociación Estratégica (entidad solicitante + enti-
dades colaboradoras), lo que constituye una base adecuada para el cumpli-
miento del objetivo general del proyecto
5.2. Grado de articulación con universidades o centros de investigación y 
desarrollo
5.3. Capacidad de la entidad solicitante y las entidades colaboradoras (si las 
hubiere) para llevar a cabo el proyecto desde el punto de vista gerencial
5.4. Capacidad de la entidad solicitante y las entidades colaboradoras (si las hu-
biere) para cumplir con los compromisos de los aportes financieros al pro-
yecto (monetarios y/o no monetarios), situación financiera de la empresa
5.5. Capacidad de la entidad solicitante de poner en práctica los resultados del 
proyecto
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categoría: análisis De impactos
6. Impactos esperados
0.1
6.1. Impactos en tecnología
6.2. Impactos económicos y sociales como la generación de empleo directo e 
indirecto entre otros indicadores
6.3. Impactos ambientales y viabilidad ambiental
6.4. Prospectiva tecnológica relacionada con la innovación propuesta
categoría: presupuesto Del proyecto
7. Análisis del presupuesto del proyecto
0.1
7.1. Magnitud del aporte monetario y/o no monetario de la entidad solicitante 
y las entidades colaboradoras (si las hubiere) para la ejecución del proyecto
7.2. Relevancia del subsidio otorgado (aporte del FINCyT) para la realización 
del proyecto
7.3. Racionalidad del presupuesto para la realización del proyecto (coherencia 
entre los costos de las actividades y el logro de resultados).
Subtotal 1.0
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